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N.J.Super.A.D    Superior Court of New Jersey, Appellate Division 
n.p. in Bulletin   Not published in Bulletin des arrêts de la Cour de cassation 
N.W.      North Western Reporter 
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U.S.      United States Reports 
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ULC      National Committee of Commissioners on Uniform States Laws 
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W. Va.      Supreme Court of Appeals of West Virginia 
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Wash.      Supreme Court of Washington 
Wis.      Supreme Court of Wisconsin 
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In 1984,  two US  companies – Pennzoil and Getty Oil negotiated a merger. They  signed a 
‘memorandum  of  agreement’.  However,  before  the  transaction  was  finalized  Getty  Oil 
broke  off  negotiations.  The  company  concluded  a  merger  contract with  a  third  party  – 
Texaco – which offered  a higher price  for  the  shares. Pennzoil brought  an  action  against 
Texaco, declaring that Texaco had tortiously  interfered with the transaction  in process. To 
sustain  the  claim, Pennzoil had  to prove  that  the  ‘memorandum of  agreement’ between 
Pennzoil and Getty Oil was binding and therefore, in respect of this document, Getty Oil had 
no right to break off negotiations to conclude a contract with third party. According to the 
court,  the  memorandum  of  agreement  was  binding,  representing  the  prospects  of  the 






transaction?  Can  such  document  preclude  the  possibility  of  breaking  off  negotiations  in 









conducting  parallel  negotiations,  retain  their  discretion  to  accept  higher  bids  and  deploy 
other negotiation tactics, while contractually specifying the scope of their eventual liability? 
Three decades after the dispute in Texaco v. Pennzoil, memoranda of agreement and similar 
documents  still  raise  similar questions  and  can  create more  financial  and  legal  risks  than 












The  use  of  ‘memoranda  of  understandings’,  ‘letter  of  intent’  and  similar  documents  has 
attracted the attention of legal scholars and practitioners since the 1970s.2 The literature of 











In  response  to  the  increasing  use  of  letter  of  intent  in  commercial  practice,  the  broad 
definition advanced in the 1970s has acquired several nuances in subsequent literature. The 
first  step  in  legal  reasoning  was  the  suggestion  that  the  legal  effects  of  each  concrete 
document  in  a dispute were primarily  a matter of  interpretation.6 On  the one hand,  the 
term  ‘letter  of  intent’  remained  in  use  as  a  common  label  for  any  of  the  documents 
mentioned above, and this remains the case today. On the other hand, none of these titles 








This  has  led  to  the  conclusion  that  any  document  in  question  could  in  many  cases  be 
qualified under one of the existing legal concepts.9 The concepts invoked included the final 
contract as well as offer and acceptance – the elements of the main doctrine used in most 









Furmston/Norisada/Poole  1998  and  Furmston/Tolhurst  2010  (England  and  Commonwealth);  Lake/Draetta  1994  (US, 
English, Italian, French, German law); Holger 2000 (German law, US law); Fontaine/De Ly 2009 (comparative perspective). 




















This restrictive definition  forms  the basis of  the working definition adopted  for  this study. 
Narrowing down this study to this type of letter of intent is justified by two considerations. 
Firstly, this study aims to add a new perspective to the view of letter of intent in the existing 
scholarship,  which  has  already  made  significant  progress  in  reflecting  on  this  kind  of 
document.  Secondly,  an extensive description of  all  the  issues  involved  in  the  context of 
contract  formation  (in  domestic  law  and  at  international  level)  would  not  aid  further 
understanding of  letter of  intent. This  is due  to  the  fact  that, as will be explained below, 












levels of  rule‐making. The national  law of a country consists of  rules  regarded as  law  in a 
particular jurisdiction.13 International regulation includes primarily ‘hard law’ – binding rules 
created  by  bilateral  and multilateral  agreement  between  States.  These  are  international 
conventions,  treaties  and  specific  EU  regulation.  Furthermore,  an  important  part  of 
international  regulation  consists of  ‘soft  law’  instruments. Soft  law has no binding effect. 
However, it possesses high persuasive authority due to the reputation and experience of its 
drafters.14 Soft law is the result of the work of renowned academics; since the second half of 










international principles and  rules.  Furthermore,  international  regulation  includes business 
self‐regulation  –  the  constantly  evolving  and  developing  rule‐making  within  the 
transnational lex mercatoria.15 These rules do not emanate from States, but are created by 
the business community. 
As will  be  explained  further,  by  identifying  the  problems  raised  by  the  practice  of  using 
letter  of  intent  at  each  of  these  levels,  the  following  hypothesis  may  be  formulated. 
Arguably,  letter of  intent  represents a pattern  that emerges at  the  level of business  self‐
regulation  and  stems  from  the  attempts  by  private  parties  to  frame  the  dynamics  of 







and  acceptance.16  This  doctrine  has  been  developed  based  on  the  formation  of  simple 
‘discrete’ contracts with  ‘neither context nor continuity’.17 However, modern  transactions 
have  become  increasingly  sophisticated  and  complicated.  Mergers  and  acquisitions  of 
companies, large‐scale construction and development contracts, sales of hi‐tech machinery, 
and  joint  research  agreements  in  the  innovative  domains  are  good  illustrations  of  these 
transactions.  These  may  involve  numerous  stakeholders,  exchanges  of  information  and 
know‐how, and a number of other  issues to be solved before the transaction  is  ‘closed’.18 
The potential profits of such contracts are high and the contracts have a ‘lasting effect’ on 
both parties.19 As a consequence, only detailed negotiations offer the possibility of working 
out  all  the  details  necessary  to  reach  the  possible  future  agreement.  The  precontractual 
period –  the  time between  the  start of negotiations and  the conclusion of  the contract – 
may  last  several  weeks  or  even  several  years.  During  this  time,  negotiators  may  begin 
shaping the future contract. They may also exchange information without the aim of binding 
themselves  to any concrete commitments. Negotiators may wish  to  streamline  the entire 
process  of  reaching  the  final  contract  by  taking  on  some  commitments,  without  being 
bound by the final contract. They may wish to make clear that no final contract  is formed, 
but  create  some binding obligations which are  limited  to  the period of negotiations.  It  is 
worth  noting  as well,  that  the  parties’  goals  and  considerations may  change  during  the 
course of negotiations. Finally,  it  is unsurprising  that  statements and conduct are used as 
bargaining  tactics.  In contrast with  the  static offer and acceptance doctrine, all  the  issues 
mentioned are dynamic. 
National  regulation  also  sets  limits  on  the  manner  of  bargaining  in  the  course  of 
negotiations.20 This  is done primarily  through non‐contractual  regulation, but  approaches 
differ considerably across  jurisdictions.  In the civil  law traditions, these rules are generally 












negotiations  based  on  contract  law,  non‐contractual  regulation  or  both.  By  contrast, 
common law tradition adopted a very guarded approach to the limitations of precontractual 
bargaining. The  law generally  is not meant to  interfere with  freedom of bargaining. Limits 
are  set not by  imposition of  general  contract  law duties, but  through  specific  ‘piecemeal 
solutions’21 developed mainly outside contract law. 
The rules on precontractual  liability have been frequently referred to as vague by national 
commentators, while  letter  of  intent  has  been  called  a  ‘safe  harbour’  developed  by  the 
parties to concretize the obligations and remedies.22 
In  this  way,  the  use  of  letter  of  intent  is  closely  related  to  the  topic  of  precontractual 
liability.  The  precise  question  it  raises  is whether  letter  of  intent  has  an  impact  on  the 
general  regime  of  negotiations,  including  the  relevant  remedies.  In  other  words,  the 
question is to what extent may the default rules may be modified by private regulation?23 
 
1.3.3. International  level: hypothesis on privatization of negotiations  in business 
self‐regulation 
 
The  divergence  in  approaches  to  the  general  regime  of  negotiations  across  jurisdictions, 
namely the increasing influence of the theories underpinning precontractual liability, has led 





already been  chosen – or  could be determined  through obvious  clues –  [established]  the 
principle of this liability, which they ignored’.24 
In the contemporary international context, business parties appear to be more aware of the 
difference  between  negotiation  regimes  than  they were  some  decades  ago.  Against  the 
background of their divergence, letter of intent may be regarded, ex hipothesi, as a flexible 
tool  to  clarify  the  parties’  duties  and  obligations  even  at  the  stage  of  negotiations  by 
‘privatizing’25  the  regulation  of  negotiations.  It  is  hypothesized  that  this  practice may  be 




hard  law rules –  the United Nations Convention on Contracts  for  the  International Sale of 
Goods  (CISG)27  –  does  not  explicitly  address  the  precontractual  stage,  and  it  is  debated 
whether  negotiations  of  contract  fall  within  the  Convention’s  scope.28  The  UNIDROIT 














Contract  Law  (PECL)30  –  both  dedicated  primarily  to  contract  law  –  contain  specific 
provisions  relating  to  negotiations  of  contract.31  The Draft  Common  Frame  of  Reference 
(DCFR)32 which  includes  in  its  scope  non‐contractual  relations  contains  specific  rules  on 
negotiations in its part dedicated to contract law.33 However, the soft law instruments offer 
no  straightforward  approach  to  the  business  practice  of  using  letter  of  intent.  Their 
application  to  contractually  organized  negotiations  requires  further  interpretation.  The 
hypothesis advanced above may arguably serve as a guidance  for  further development of 
the international approach to contractually organized negotiations ‘in an effort in favour of 
…  a  single  body  able  to  provide  an  authoritative  interpretation  of  uniform  law 
instruments’.34 








international  regulation,  accommodate  the  practice  of  contractually  organising  or 
‘privatising’ negotiations made through a letter of intent? 
This  study  aims  to  add  a  new  dimension  to  the  understanding  of  private  regulation  of 
negotiations  through  formulating  a  harmonized  international  approach. Harmonization  is 
understood  in  this  research  broadly,  comprising  not  only  unification  of  law  through 
international  conventions,35  but  also  harmonization  through  non‐binding  principles, 
restatements of law and convergence of business practices.36 
The  research  is  addressed  to  legal  practitioners  and  scholars.  A  better  understanding  of 
private regulation of negotiations may contribute to academic knowledge on  international 
trade usages.  In practice,  it may also enhance  legal certainty and  financial  security of  the 
parties  at  the  beginning  of  an  international  business  relationship.  As  stated  by  Goode, 
‘[b]usinessmen  …  attach  great  importance  to  flexibility,  to  a  legal  environment  which 
enables them to develop new commercial instruments, new business practices, confident in 




‐ Second,  what  are  the  similarities  in  and  the  differences  between  the  national 
approaches  of  the  selected  jurisdictions  to  the  legal  effect  and  remedial 








35  See  on  terminology  Boele‐Woelki  2010,  at  34–35,  noting  that  unification  supposes  that  ‘the  same  solution  applies 






‐ Third,  how  can  the  existing  international  approach  to  contract  negotiations 
formulated  in  international  instruments  (e.g.,  the  UPICC,  PECL,  and  DCFR)  be 
interpreted and developed in light of the answers to the previous questions? 






in  the working definition of  letter of  intent provided above. The  following main situations 
will be addressed. 





negotiations  and  limited  in  time  to  the  contract  formation.  For  example,  exclusivity, 
confidentiality obligations, provisions on distribution of costs during negotiations and in 
case of  their  failure,  limitation of  liability  (both  contractual and non‐contractual), and 
dispute resolution. 
4. Remedies available in case of breach of the obligations set out above. 




primarily  used  in  the  context  of  commercial  transactions.  The  term  ‘commercial’  covers 
transactions between private parties made  in  the course of  their business and  in order  to 
obtain  profit.38  The  research  addresses  general  contract  law,  as  opposed  to  specific 
contracts.  The  submissions  are  primarily  valid  for  international  sales  contracts.  The 
specificities  of  corporate  transactions,  contractual  joint  ventures,  franchising  contracts, 
licence agreements are  touched upon  to a  lesser extent but are generally covered by  this 
research. By contrast, contracts where the parties are regarded as socially and economically 
weak  (consumer  contracts,  insurance,  and  employment  contracts),  public‐private 
partnerships and tenders fall outside the scope of the research, because special regulation is 
often applicable to these contracts, both at the national and international levels. 
Second,  the  research  is particularly  interested  in  international contracts, given  the aim of 
the study to enhance legal certainty in international contracting. The term ‘international’ is 
understood broadly as a transaction involving interests of international trade.39 
Third,  it  is worth  noting  that  questions  of  applicable  law  and  competent  forum  form  an 











such. Private  international  law  is, as Lipstein has put  it,  ‘a  technique and not a  system of 
substantive  rules’.40  It  raises  a  separate  set  of  questions  and  would  make  the  study 
excessively  broad.  Nonetheless,  identifying  the  applicable  law  and  competent  forum 
requires the characterization of a claim. To the extent the findings of this study might help 
in  characterizing  the  claim,  the  research  may  be  relevant  for  private  international  law 
purposes.41  
Fourth, a particular note is warranted on the concept of contract. Contract is one of the core 
matters of  the  law of obligations and at  the same  time, perhaps one of  the most difficult 
concepts  to define.42 This study  regards as contracts  the agreements, promises and other 
acts  perceived  as  contracts  in  each  legal  system.43  It  also  takes  into  account  definitional 
considerations  underpinning  soft  law  instruments  and  re‐calls  different  contract  law 
theories.44 This research uses the terms contract, agreement, and promise interchangeably.  
The study draws a distinction between the concept of final contract, on the one hand, and 
‘dynamics'  of  negotiations,  on  the  other  hand.  The  final  contract  or,  using  the  US 
terminology  ultimate  agreement  is  the  negotiated  deal  and  the  end  result  of  the  entire 
transaction.  The  precontractual  period  or  the  ‘dynamics’  of  negotiations  is  the  exchange 
occurring  in  the  course  of  negotiations,  on  the  other  hand.  As  a  starting  point,  it  is 
convenient  to  submit  that  negotiations  cover  all  relations  that  occur  before  the  final 
contract  comes  into existence. This period broadly  corresponds  to  the  time when parties 
may be  subject  to precontractual  liability or other  regulation applicable  to  the process of 






letter of  intent. However,  for  this purpose,  this study may  rely upon  the existing  findings. 
For  instance,  Lake  and  Draetta  have  undertaken  a  comparative  research.  They  have 
considered  letter  of  intent  (in  the  broad  meaning)  from  the  perspective  of  offer  and 
acceptance and contract  law doctrines  related  to preliminary agreements  in common  law 
and civil law jurisdictions.47 Furmston and Tolhurst have addressed letter of intent from the 






41 On  some private  international  law aspects of  letter of  intent  see Deelen 1984;  Lutter 1998,  at 145  ff.; Rigaux 1990; 
Holger 2000, at 243 ff.; case C‐334/00 Fonderie Officine Meccaniche Tacconi SpA v. Heinrich Wagner Sinto Maschinenfabrik 
























only  when  its  discussion  is  not  dissociable  from  the  argument  being  advanced.  More 




negotiations  as  an  issue  inherent  to  the  formation  of  contract,  as  specific  provisions  on 
negotiations have been included into soft law on contract. At the same time, at the national 
level, a large part of regulation applicable to negotiations  is non‐contractual. Nevertheless, 
all  the  fields  relevant  at  the  national  level will  be  discussed,  because  these may  help  in 
accommodating letter of intent within the provision of soft law instruments.  
While contract formation is the main perspective of this research, it will not discuss vitiated 
consent,51  because  the  remedial  consequences  of  defects  in  consent  relate  to  the  final 
contract, essentially  its nullity. However,  this  study  is primarily  interested  in negotiations 
that fail before the final contract comes into existence. For the same reason, the study will 












The  most  appropriate  tools  for  this  purpose  are  offered  by  the  comparative  functional 
method  for  the  following  reasons.53  Comparative  law  analysis  is  frequently  used  for 
formulating  submissions  valid  at  the  international  level.54  Furthermore,  the  diverging 












solved;  this  is  usually  a  socio‐economic  question.  Once  the  problem  is  formulated,  the 
solutions adopted in different jurisdictions should be described. Thereafter, the differences 
and  similarities  should  be  drawn  together.  Their  comparison  enables  conclusions  to  be 




1.6.2. The  first  step:  interdisciplinary  argument  to  identify  parameters  for 
comparison 
 
The  first  step  in  reasoning will  consist  in  identifying  the  content  of  letter  of  intent.  This 







should be paid  to  the negotiation process. The  relevant  information  can be  found  in  the 
developing  field  of  study  focusing  on  negotiations,  referred  to  in  this  research  as 
‘negotiation  studies’. No empirical  research  into  the practice of business negotiations has 
been conducted within this study. It has relied on the outcome of negotiation studies, which 
in their turn largely rely on social science methodology. The present research assumes that 











selecting  these  issues.  Thereafter,  the  provisions  of  letter  of  intent  relating  to  issues 
relevant for the dynamics of negotiations will be selected. This way of systematic collection 
and  analysis  of  case  law,  along with  ‘recording  consistent  features …  brings  the  rigor  of 
social  science  to  our  understanding  of  case  law,  creating  a  distinctively  legal  form  of 















in  the  law62  of  four  selected  jurisdictions:  England  and  Wales,  the  US,  France  and  the 
Netherlands  and  will  discuss  four  international  instruments:  the  CISG,  UPICC,  PECL  and 
DCFR. 
Several  considerations  underlie  this  restrictive  choice  of  jurisdictions  and  international 
instruments,  which  deserves  some  further  explanation.  The  selection  seeks  primarily  to 
reflect  the  divergence  in  the  legal  regimes  concerning  negotiations  and  precontractual 
liability.  From  this perspective,  the  jurisdiction of  England  and Wales warrants  attention, 
because  this  common  law  tradition  only  admits  that  a  pre‐contractual  document  may 
trigger contractual obligations in a restricted way. The English legal system is also important 
as a frequently chosen legal regime and jurisdiction in international transactions.63 
Furthermore, English  and Dutch  law  respectively have been  referred  to  as  two  ‘extreme’ 
approaches to precontractual  liability.64 Therefore, Dutch  law  is worth discussing to reflect 
this  opposition.  Dutch  law  provides  an  example  of  a  civil  law  tradition  initially  close  to 
French law, but which turned towards a Germanic approach with the reforms of the Dutch 
Civil code in the 1990s.  





on world  trade  of  the US  economy.  It  also  adds  a  transatlantic  perspective  that  reaches 
beyond  regulation  in  the  European  Union.  Furthermore,  the  United  States  has  a 
sophisticated  legal system, with abundant case  law and detailed regulation of a number of 
issues. Another  important  reason  for  addressing  the US  is  that  the modern  approach  to 
negotiations  in business  is arguably  influenced or at  least  informed by the US  literature on 
negotiations.66  
All the selected jurisdictions are Western legal systems; this general choice has been made 
for  the  following  reason.  Western  legal  systems  are  the  most  comparable,  but  more 
importantly,  these  jurisdictions have  sophisticated and well‐developed  rules applicable  to 
negotiations. Rules developed  in  these  jurisdictions  frequently  serve as examples  for  law‐
                                                      
60 The ambition of  the collection  is not  to provide quantitative analysis.  It  is confined  to collecting  illustrations, being a 













makers  in  many  countries  of  the  world.  From  a  practical  perspective,  the  law  and 
scholarship  are  available  and  easily  accessible.  Furthermore,  these  countries  have  an 
important  impact on  international trade. One may object to this submission and note that 
whilst  it  is  a  strong  arguments  in  favour  of  including  the  US,  international  trade  is 
increasingly dominated by Asian and Latin American countries. Countries’ trade impact also 
varies  across  the  economic  sectors.  However,  in  many  non‐Western  countries,  the 
regulation of negotiations is a relatively recent development or is based on the approach of 




The  CISG  deserves  attention  as  the  most  prominent  uniform  law  on  international  sales 
contracts. This instruments’ attitude to negotiations keeps on generating debates.67 All the 
soft law instruments that will be analysed – the UPICC, PECL and DCFR – include provisions 
on negotiations within  the  rules on contract  formation. As noted above,  the  international 
harmonization  of  law  instruments  regard  negotiations  as  an  issue  of  contract  law.  The 
Chapter will also refer to some rules on dispute resolution harmonized at the international 
level,  namely,  the  Convention  on  the  Recognition  and  Enforcement  of  Foreign  Arbitral 
Awards (New York, 1958) and the EU Regulations Brussels I‐bis,68 Rome I69 and Rome II.70 It 
should be noted that the Proposal for a regulation on a Common European Sales Law71 has 
been  also  studied,  but will  not  be  reported  due  to  the withdrawal  of  this  project.72  The 
approaches  to  letter of  intent  in  these  jurisdictions  and  international  instruments will be 
described consecutively, because this provides context to the parameters for comparison in 
a sufficiently nuanced and logical manner.  
Furthermore,  comparative  functional method  departs  from  the  presumption  that  all  the 
jurisdictions arrive at the same solution, even  if different means are sometimes used. The 
renowned comparative law scholars Zweigert and Kötz have formulated this expectation as 
follows:  ‘[a]s  a  general  rule developed nations  answer  the needs of  legal business  in  the 
same  or  in  a  very  similar way.  Indeed  it  almost  amounts  to  praesumptio  similitudinis,  a 
presumption  that  the practical  results are similar’.73  In  this way, comparative  law analysis 
allows us to uncover functional equivalents, as opposed to formal equivalents. In the light of 
this presumption, it may be recalled that the search for general functional similarities in the 
field  of  precontractual  liability  has  already  been  undertaken.  Comparative  studies  have 
contended that no common core of rules on precontractual liability is in place, at least in the 











72  Annex  2,  Commission  Work  Programme  2015,  Strasbourg,  16.12.2014  COM(2014)  910, 
http://ec.europa.eu/atwork/pdf/cwp_2015_withdrawals_en.pdf. The Commission’s Work Programme  for 2015 mentions 

















contractually  organized  negotiations)  within  the  interpretation  of  the  existing  soft  law 
instruments.  Sometimes,  a  further  stage  that  precedes  the  conclusions  is  identified  by 
comparative scholars: the stage of evaluation. By evaluation they understand the choice of a 
‘better  law’  –  the  law  that  offers  the  most  appropriate  solution  to  the  socio‐economic 
problem under discussion.76 However,  it appears appropriate  to  refrain  from  identifying a 
‘better law’ for the following reason. Arguably, no sound international approach to the field 
of negotiations of contract may be based on choosing a ‘better law’. This was proven at the 





contractual  regulation  or  ‘privatization’  of  the  existing  rules  might  be  a  pathway  to  an 
international approach. 
For that matter,  instead of searching  for a better  law, some convergence  in solutions that 
may  be  reached  by  contract  –  private  regulation  – will  be  sought. More  concretely,  the 
study will suggest  interpretation of the  international soft  law  instruments addressed  in the 
light of comparative law findings. A possible critique to this approach would emphasize that 
national  laws  are  not  the  main  way  of  interpreting  soft  law  instruments.78  However, 
identification of similarities and differences in the national laws is an important premise for 
eventual unification or harmonization of law.79 Uniform rules based on comparative law are 
said  to  have  a  high  level  of  legitimacy  for  those  concerned  by  the  rules.80  Furthermore, 
drafters of  international soft  law  instruments are  informed by comparative  law. Therefore, 
formulating  a  uniform  and  coherent  interpretation  of  soft  law  instruments  informed  by 
comparative  law  findings  appears  to  be  the  most  valuable  addition  to  the  existing 
scholarship. 
In drawing  its conclusions,  this research will rely primarily on classical  legal hermeneutics: 















sources. Primary sources will be used to describe the  law  in the selected  jurisdictions. For 
the jurisdictions of England and Wales and the US, case law will form the primary source,81 
because  it  is  the  main  method  of  law‐making  on  the  discussed  topics  in  common  law 
traditions.  In  discussing  Dutch  and  French  law,  the  codified  systems  of  law,  primary 




sources  –  scholarly writings  and  commentaries  – will help  to  interpret  the  relevant  legal 
regulation, illuminate its context, and follow its genesis.  
While the book is written in English, not all the used sources are in this language. This calls 
for  a  brief  note  on  translation.  The  research  will  refer  to  the  existing  official  or  other 
published translations where these are available. For instance, the Dutch Civil code has been 
translated  into  English.84  A  number  of  French  statutes  are  also  available  in  a  translated 







focus on two questions. First, what  is the content of  letter of  intent? Second, how can the 
provisions reflecting the dynamics of negotiations be  identified? Answering both questions 
requires attention to be drawn to the practice of negotiations. Chapter 2 will  inquire how 




intent  and  the  related  remedies  in  the  selected  legal  systems:  the  Netherlands,  France, 
England and Wales, and the United States.  
                                                      
81 Primary sources  for England and Wales are available  in  the database Westlaw UK, and  for  the United States –  in  the 
database Westlaw International. 
82 Primary  sources  for France  include  the open access database www.legifrance.gouv.fr and  the  subscription databases 
Dalloz,  LexisNexis,  Lamyline,  Lextenso.  Primary  sources  for  the  Netherlands  include  the  open  access  database 
www.rechtspraak.nl and the subscription database Kluwer Navigator. 
83 These sources are the Translex database on various sources of lex mercatoria containing excerpts from arbitral awards, 






of  the  Law  of  contract,  the  General  Regime  of  Obligations,  and  Proof  of  Obligations  (draft  Ordonnance), 
www.justice.gouv.fr/publication/j21_projet_ord_reforme_contrats_2015.pdf. See also the English translation of the draft 




The  regulation of negotiations  in Dutch  law has been  compared  to an  ‘invisible magnetic 
field’86  based  on  the  requirement  of  reasonableness  and  fairness.  Chapter  3 will  expand 
upon  the  possibilities  for  the  parties  to  limit  or waive  this  ‘magnetic  field’  in Dutch  law 
through the regulation of negotiations by letter of intent.  
The reform of  the French  law of obligations of 16 February 2016 has completed  the Code 
Civil with  the  regulation of contractual negotiations under  the umbrella of precontractual 
good  faith. This was described as  ‘particularly rigorous ethics of negotiations’.87 Chapter 4 




what  extent  parties  may  contractually  organize  negotiations  against  this  background  of 
English law. 
US law addresses negotiations in terms of risk and bargain.89 The mainstream US approach 




Chapter 7 will discuss the provisions frequently  included  in  letters of  intent.  It will provide 
illustrations of such provisions that may be found in the published case law. Each provision 
will  then  be  discussed  from  a  comparative  perspective.  In  this way  Chapter  7 will  draw 
together the national approaches to letter of intent and offers a practical reference on the 
content  of  letter  of  intent.  Furthermore,  the  Chapter will  identify  and  explain  the main 
converging and diverging tendencies. 
Chapter 8 will discuss the CISG and the rules on negotiations formulated in international soft 
law  –  the UPICC,  PECL,  and DCFR.  It will  prepare  the  concluding  reflection  on  the main 
question of  this study –  the question as  to how  the existing  international  rules should be 
interpreted to apply to the practice of letter of intent. 



























Though  the  provisions  differ  in  each  document,  can  some  general  pattern  be  identified? 
How  can  the  provisions  which  reflect  the  dynamics  of  negotiations  be  identified?  The 
Chapter will  draw  attention  to  the  practice  of  negotiations2  and  identify  the  patterns  of 
issues relevant in the course of negotiations. These issues will form the parameters for the 
comparative observations made at a later stage (in Chapter 7). 
The  modern  trend  towards  forming  contracts  in  negotiations  has  been  mapped  by 
negotiation  studies.3  A  growing  body  of  research  conducted  over  the  past  thirty  years4 
provides  information on  the way  in which parties negotiate contracts  in practice, and  the 
methods used  to organize,  influence, and manage  the negotiation process. Alongside  this 
theoretical  understanding,  negotiation  studies  have  resulted  in  practical  advice  to 
negotiators on conducting negotiations with the aim of reaching a (profitable) agreement. In 
this way,  negotiation  studies  have  streamlined  a  conscientious  approach  on  the  part  of 
dealmakers  to  the  strategies  and  tactics  of  their  negotiations  in  a  complex  deal.  The 









3 Negotiations  studies  represent  an  interdisciplinary  field  that  uses  the methods  of  social  psychology,  economics  and 
management science. See Druckman 2011, at 142. See also Dupont 1990, at 289; Weiss 2006. 
4  From  the  considerable  literature,  see  Dupont  1990;  Lax/Sebenius  2006;  Weiss  2006;  Dupont  2006;  Mnookin  2010; 
Lempereur/Colson 2010; Maude 2014; Lewicki/Barry/Saunders 2015 with further references. 
5 See  inter alia Fisher/Ury/Patton 2012. See also practically orientated projects of  the Program on Negotiation  (PON) at 
Harvard  Law  School,  www.pon.harvard.edu/about;  ‘Clingendael’  Netherlands  Institute  of  International  Relations, 
www.clingendael.nl; ESSEC IRÉNÉ (Institut de Recherche et de l’Enseignement sur la Négociation), http://irene.essec.edu/. 
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Insights  from  negotiation  studies  have  shed  light,  in  particular,  on  the manner  in which 
commercial parties conduct negotiations in practice and the issues relevant in negotiating a 
transaction.  Therefore,  it  may  be  suggested  that  negotiation  studies  can  be  taken  into 
account  in  legal  analysis, namely,  to provide  arguments  for  the  legal analysis of  letter of 
intent.  This  submission  is  based  on  two  assumptions:  first,  that  contract  law  is  closely 
connected with  the  realities  it  regulates, and  second,  that  the knowledge of negotiations 
reported in negotiation studies reflects the empirical reality of negotiations.6 
Considering the rules and patterns created by commercial parties as a basis for legal analysis 
as suggested above subscribes  to  the  idea of  legal pluralism. One of  its early proponents, 




not  international or  cross‐border,  for  this purpose  indicates  the  relative  independence of 





or  referred  to.  Here,  we  return  to  our  problem,  whether  international 





contract formation given  in  legal scholarship (Section 2.2). This critique seen  in the  light of 
negotiation studies will allow suggestions  to be made as  to  the manner of  identifying  the 
obligations  by which  parties  frame  the  dynamics  of  negotiations  in  the  texts  of  letter  of 




6 On  interdisciplinary  studies  in private  law,  see  generally with  further  references  van Boom/Giesen/Verheij 2008; Van 







8 Considerable  literature exists on  lex mercatoria. See  inter alia seminal Kahn 1961; Goldman 1986; Lord  Justice Mustill 
1987; Berman/Dasser 1990; De Ly 1992; Berger 2010; Dalhuisen 2013; Loquin 2013. 












The  term  ‘negotiations’ means an  interaction of  two or more actors  faced simultaneously 







main types of negotiations: the  ‘integrative’ and the  ‘distributive’ type.12 This distinction  is 
widely  accepted  despite  the  absence  of  unanimity  in  approaches  to  negotiations.13 





to believe  that  the other’s  interests are valid, while both parties make  it explicit by  their 
behaviour and act accordingly.15 For example, making promises is listed amongst the tactics 




the  time between  the  start of negotiations and  the  start of  the execution of a  contract). 
Generally,  the  tactics  of  integrative  negotiations  presume  a  certain  level  of  cooperation 
between  the  parties  and  an  extended  exchange  of  information  about  the  priorities  and 
preferences  of  each  party.  In  this  context,  negotiation  studies  refer  to  various  written 
documents in which parties engage to frame negotiations. These documents, also called (in 
the  terminology  used  by  negotiation  studies)  ‘presettlement  settlements’17  are 

















binding  written  agreement  between  the  parties  (it  is  more  than  a  gentlemen’s 
agreement)’.18  At  the  same  time,  negotiation  studies  admit  that  such  documents  ‘may 






conflicting.  The  tactics  of  distributive  negotiation  are  to  a  certain  extent  aggressive.  An 
example of  a distributive  tactic  is public disclosure. Making public  information  about  the 
development of negotiations makes  third parties  immediately  aware of  a possible  future 
agreement.  This  tactic may have  the  effect of putting  the other party under pressure  to 
conclude an agreement that has been publicly announced.21 
A combination of  integrative and distributive negotiation  is also possible. However,  it has 
been argued  that  this combination would  represent only a change  in  the cooperative and 
distributive  episodes  of  the  entire  process  of  negotiation,  while  these  would  still  be 
characterized  as  only  one  type.  22  The  decisive  characteristic  allowing  a  classification  of 
concrete negotiations as one or the other type is the intention of the parties regarding the 
outcome of negotiations.23  If the  initial  intention of the parties  is coming to an agreement 




during  an  initially  integrative  negotiation,  then  turn  to  an  expert  or  a  mediator  or  an 
internally  contractually  appointed dispute board  (and  this might be  a distributive period) 



























In  order  to  sketch  the  substantive  constituent,  negotiation  studies  emphasize  that 
negotiations always arise  in connection with a product, a service, or a concrete change of 
the  current  situation desired by  the parties.27  The parameters of  this  service, product or 
change of a situation are the end result of these negotiations. These parameters represent 
the  substantive  constituent  of  negotiations  (also  called  their  technical,  objective  or 
economic constituent).28 This constituent embraces, therefore, all the  issues related to the 
end result of negotiations, including the questions of price, quality, deadlines for a service or 
milestones  of  a  project,  payment  conditions,  guarantees  and  other  characteristics  of  the 
product  or  service.  These  issues  usually  represent  the  content  of  the  future  eventual 
contract. 
Simultaneously to the substantive constituent, negotiations include the second constituent, 
that  is,  the  dynamic  constituent  (also  called  ‘relational’  constituent).29  It  embraces  the 
processes  separated  from  the  core  and  content  of  the  future  contract.  The  dynamic 
constituent  includes,  for  instance, planning,  timing and  structuring of  the negotiations, as 




Negotiation  studies  detail  the  content  of  these  issues  and  their  relevance  for  the 
management of negotiations. The usual flow of negotiations includes the stages of gathering 
information and the subsequent use of this information in bidding. Bidding is defined as ‘the 
process of making moves  from one’s  initial,  ideal position to the actual outcome’.30 These 
are  followed  by  ‘closing  the  deal’  and  implementing  the  agreement.31  The  timing  and 
structuring of negotiations are named as important elements in managing the closing of the 
deal.  These  include  the  questions  of  ‘What  is  the  time  period  of  the  negotiation?  If 




for  instance,  through  intermediary documents,  such as  time  schedules,  letters, protocols, 
memoranda  and  other  similar  documents.  These  become  particularly  relevant  since  ‘[i]n 
large  scale  negotiations,  process  and  outcome  are  intertwined  and  recurring,  not  single 
iterations’.34 Furthermore, negotiation  studies  suggest  that  if an agreement  is complex,  it 
would most probably be ‘reviewed by experts and specialists – attorneys, financial analysts, 
accountants,  engineers,  and  so  on’.35  Implicitly  confirming  the  distinction  between  the 
substantive  and  the  dynamic  constituent  of  negotiations,  it  is  usually  important  for 













of  the  final contract. The dynamic constituent  represents,  therefore,  the  ‘environment’ of 





Returning  to  legal  analysis  from  negotiation  studies,  it may  be  noted  that  legal  analysis 
draws  no  explicit  distinction  between  the  constituents  of  negotiations. Nonetheless,  this 
distinction  is  implicitly made by  scholars who have  criticized  the  statics  in  the analysis of 






The doctrine of offer and acceptance has  received  significant  scholarly attention. For  this 
reason, it does not need not a great deal of elaboration. It will be addressed in a condensed 






doctrine  is  also  part  of  the  soft  law  harmonized  at  international  and  European  level, 
including  the United Nations Convention on Contracts  for  the  International Sale of Goods 
(CISG),39  UNIDROIT  Principles  of  International  Commercial  Contracts  2010  (UPICC),40  the 
Principles of European Contract  Law  (PECL)41 and  the Draft Common Frame of Reference 
(DCFR).42 
The  core  of  this  doctrine  is  as  follows.  The  rules  of  offer  and  acceptance  draw  the  line 
























Stated  in this way, these rules are common to most  legal systems at national  level. These 
rules  also  form  the  doctrine  of  offer  and  acceptance within  the  theory  of  contract  law. 
However, the detailed and more concrete content of the offer and acceptance rules varies 
in different  legal systems.45 For  instance, different national approaches resolve  in different 
ways  the questions of what qualifies as an offer, whether or not an offer can be  revoked 
before  its  acceptance  and  what  qualifies  as  acceptance.46  Seen  from  a  comparative 
perspective, these differences  limit the possibilities of analysing this doctrine  in abstracto. 




moves  away  from  concrete  legal  systems48  to  look  at  the  rules  of  contract  formation 
accepted generally in most legal systems. The UPICC are an appropriate reference49 for this 
purpose  for  a  number  of  reasons.  They  represent  a  modern  restatement50  of  national 
approaches  in  different  countries  with  a  world‐wide  territorial  scope,51  and  they  are 
formulated as a harmonized  instrument as a result of considerable research and debate.52 
Furthermore,  the  UPICC  are  used  not  only  as  an  academic  reference  and  a  source  of 






The  reliance on  the  ‘traditional mechanism’57 of offer and acceptance as  the main  tool of 
analysis  of  contract  formation  is  underlined  by  the  drafters  of  the  UPICC  in  the  official 
comments.58 The UPICC  include all  three main elements of offer and acceptance doctrine 
(the offer, the acceptance and the moment of their meeting). Additionally, other behaviour 
(or  ‘conduct’)  demonstrating  an  agreement  of  the  parties may  qualify  as  formation  of  a 
















applicable  to  their  international contract has been  the  subject of academic debate. For an overview of  the debate,  see 







parties’ wills  is  in  place,  but  the  analysis  of  their meeting  through  offer  and  acceptance 
might be excessively fictional, for  instance, formation of a multiparty contract,59 formation 
of  contract  by  conduct,  formation  of  contract  by  simultaneous  execution,  and  contracts 
formed in negotiations.60 
The  UPICC  approach  is  primarily  motivated  by  the  ‘special  needs  of  international 
commerce’61  and  by  the  idea  of  freedom  of  contract.  Furthermore,  the  commentators 
characterize the UPICC as ‘modern and innovative’62 and state that the classical mechanism 
of offer and acceptance  ‘does not necessarily have  to apply  in  the world of  international 
commercial contracts’.63 The Articles of Chapter 2  (Formation and authority of agents) of 
the UPICC are designed primarily  for  the  ‘traditional mechanism’ of offer and acceptance, 
while Articles 2.1.12–2.1.18 provide the possibility of forming a contract by conduct. 
The offer is defined in the UPICC as ‘a proposal for concluding a contract’;64 the offer should 
be  ‘sufficiently  definite  and  indicate  the  intention  of  the  offeror  to  be  bound  in  case  of 
acceptance’.65  The  acceptance  is  defined  as  an  availing  of  this  opportunity:  ‘a  statement 
made by or other conduct of the offeree indicating assent to an offer is an acceptance’.66 
To summarize, in a relationship which can lead to the formation of a contract, either (1) an 
offer,  an  acceptance,  and  a  moment  of  their  meeting  can  be  identified  or  (2)  other 
behaviour (conduct) of parties indicating the end of the negotiation and the beginning of a 
contractual  relationship  should  be  in  place.  If  the  parties  are  involved  in  complex 





The doctrine of offer and acceptance has been criticized  in  legal  theory  for  failing  to  take 
into  account  the  dynamics  of  the  process whereby  the  contract may  be  negotiated  and 
come into existence. Such critique can be traced back to the contract theories of the period 
1970–1980 and has been advanced in the contemporary scholarship. 
One of  first extensive  comparative  studies of  this doctrine made  in  the early 1970s67 has 
already contended that the offer and acceptance rules do not easily apply to an analysis of 
negotiations  in  complex  transactions.  This major  study  notes  that  ‘the  businessmen who 
originally  conduct  the  negotiations,  often  will  consciously  refrain  from  ever  making  a 
binding offer, realizing as they do that a large deal tends to be complex’.68 This observation 
goes on to describe the further development of the transaction: ‘[a]fter a number of drafts 
have been exchanged and discussed,  the  lawyers may  finally come up with a draft which 




















parties shape their agreements. As a consequence,  if a contract  is  formed  in negotiations, 
the  courts often  ‘reason backwards’,71 declaring  that  a  contract exists, and  then  look  for 
‘something that resembles offer and acceptance’.72 This critique of the offer and acceptance 





by  the  US  scholar  Macneil.  He  called  the  back  and  forth  of  opinions  and  progressive 
development  of  the  parties’  relationship  in  the  course  of  the  contract  formation  a 
‘relational’ aspect of contract.73 Macneil has argued that contract law should have different 
(varying)  rules  depending  on  the  degree  to  which  the  relational  aspect  is  present  in  a 
contract. To enable this, he suggested using a framework of ‘norms’ for analysing contract.74 
Another  US  scholar,  Feinman,  has  pointed  also  to  the  need  for  contract  law  to 
accommodate modern  transactions by providing  a  ‘framework  for parties who engage  in 
business planning’.75 This framework would allow parties ‘to create relations, to determine 
their content, to avoid them altogether’.76 
It  is  to be noted, however,  that Macneil’s and Feinman’s  theories have attracted criticism 
themselves. Macneil’s  views  have  been  perhaps most  criticized  for  not  having  proposed 
rules  that  would  be  predictable  and  certain  enough  to  replace  the  doctrines  currently 




of  negotiating  a  deal,  have  acquired  considerable  influence.  Furthermore,  the  claim  that 
contract  law  should  take  account of  the process whereby parties  come  to  an  agreement 
remains valid. 
More  recent  scholarship  has  also  pointed  to  the  need  for  the  law  to  accommodate 










74  These  norms  are  ‘role  integrity’;  ‘reciprocity’;  ‘implementation  and  planning’;  ‘effectuation  of  consent’;  ‘flexibility’; 










has  drawn  a  distinction  between  the  ‘ultimate  agreement’  (that  is,  the  negotiated  final 
contract) and  the  ‘preliminary  regime’ emerging, according  to Farnsworth,  in  the US case 
law.  The  preliminary  regime  corresponds  to  various  agreements  on  the  development  of 




the  legal  analysis,  but  went  beyond  the  discussion  of  the  offer  and  acceptance  rules. 
Brownsword has argued in favour of a more sophisticated theory of consent in English law. 
He  submitted  that  legal analysis  should develop  the  theory of  ‘double‐banked’80  consent, 
whereby ‘[f]irst, the parties must consent to the terms of the auxiliary agreement; and then 
they must  consent  to  the  terms  of  the main  contract’.81 He  suggested  that  ‘to  avoid  an 
infinite regress running back from an auxiliary agreement to cover the main contract, and a 
pre‐auxiliary agreement  to cover  the auxiliary agreement, and so on,  there needs  to be a 
jurisprudence that delineates what constitutes a valid  (authorising) auxiliary agreement’.82 
In his reflection, Brownsword has also indicated the main problematic threads raised by his 
suggestion. Though his elaboration  is relatively detailed,83  it  is not sufficiently extensive to 
be  used  as  a matter  of  general  contract  theory.  It  also  focuses  primarily  on  English  law. 




the  relational  contract  theorists  have  not  gone  unheard,85  but  have  had  only  limited 
resonance.  This  appears  to  be  primarily  due  to  the  fact  that  civil  law  traditions  have 
developed  the  concept  of  preliminary  agreement  (avant‐contrat,  voorovereenkomst).86 
These preliminary agreements are perceived as proper contracts concluded before the final 
negotiated  contract.  Such  agreements  are  based  on  the  distinction  between  the  final 
contract and  the process of negotiations. To a certain extent,  the possibility of creating a 




Another avenue of  legal thought has explored the  idea that contract  law  in  its entirety has 
only  limited relevance  for contracting practice.  In particular, attempts have been made  to 
evaluate the importance of the informal relationship during the formation of a contract. For 









85  See  inter  alia with  further  references  Boismain  2005;  Courdier‐Cuisinier  2006. No  extensive  discussion  of  relational 
contract theory could be found in Dutch scholarship. 
86 For a comparative synthesis of critical remarks in continental scholarship, see Fontaine 2002. 
87 This view  is often  referred  to as  ‘Wisconsin  school of  law and  sociology’. See Macaulay 1963 and a  follow‐up article 




other  than  law  regulate  the  negotiations,  formation  and  execution  of  contracts.  As  a 
consequence,  parties  can  become  interdependent  because  of  various  informal,  non‐
contractual attachments. According to this view, these attachments, informal practices and 
understandings  may  represent  an  integral  part  of  contractual  negotiations  and  of  the 
contract as well. Other researchers, in opposing the importance of the informal relationship 
in  the  formation  of  contracts,  have  argued  that  contract  law  plays  an  important  role 
regulating ex ante the way parties shape long‐term relationships.88 
On a general note: all  the abovementioned authors make a distinction between  the  final 
contract  and  a  preliminary  regime.  The  latter  covers  contractual  obligations  which  are 
confined  to  framing  and  organizing  negotiations.  They  also  note  the  existence  of 





The  reasoning  will  now  turn  to  a  discussion  of  the  role  of  insights  on  negotiations  in 
negotiation studies to  identify the content of  letter of  intent. To do so,  it will consider the 
existing critique of  the static character of offer and acceptance  in  the  light of negotiation 
studies  (2.4.1)  and  suggested  drawing  a  distinction  between  the  substance  of  the  final 
contract and  the dynamics of negotiations  (2.4.2). Thereafter,  further use of distinction  in 
this study will be discussed (2.4.3). 
 
2.4.1. The  critique  of  the  offer  and  acceptance  rules  in  the  light  of  negotiation 
studies 
 
The previous Section expanded upon  the  critique of  the  static  character of  the offer and 
acceptance  rules.  This  critique  may  be  reformulated  in  the  light  of  negotiation  studies. 
Based  on  this,  it  may  be  suggested  that  the  distinction  between  the  substantive  and 
dynamic constituents of negotiations play a role in legal analysis. 
As  discussed  earlier,  the  issues  pertaining  to  the  substance  and  content  of  the  future 
contract represent the substantive constituent of negotiations. If one relates the critiques of 





form  part  of  the  future  contract.  These  may  be  confined  to  the  provisions  on  the 















the  process  of  negotiations  is  documented,  various  precontractual  documents  can  be 
created.  These documents  can be  related  to  the dynamic  constituent only  (including  the 
issues  related only  to  the management of negotiations). Alternatively,  the documents can 
combine issues from both the substantive and dynamic constituents (and thus include both 
the  issues  concerning  the  management  of  negotiations  and  the  agreed  conditions  of  a 
future contract). 
If no distinction between the two constituents is made, the elements of the doctrine of offer 
and acceptance are easily  confused with other  issues arising at  the precontractual  stage. 
This  confusion  appears  to  be  one  of  the  main  difficulties  in  the  interpretation  of 
precontractual documents and  identification of  their  legal effects. This also appears  to be 





Therefore,  it  may  be  suggested  that  to  identify  the  obligations  related  primarily  to  the 
dynamics of negotiations, the content of a concrete document should be divided  into two 




not  covered  by  the  offer  and  acceptance  rules  may  be  regarded  as  the  dynamics  of 
negotiations.  These  provisions  are  to  be  discussed  further  in  this  study  as  the  primary 
content that parties purport to privatize at the negotiations stage. 
The arguments to support this submission can be drawn from consideration of the following 
example. An arbitration award by  the  ICC Paris  International Court of Arbitration applying 
the  UPICC90  illustrates  first,  the  situation  where  the  substantive  and  the  dynamic 
constituents overlap and second, the method adopted to draw a distinction. In this case, a 
‘Memorandum of Understanding’ had been signed by parties during their negotiations. The 
document contained various precontractual understandings. On  the one hand,  it  included 
obligations related to the sale by one party of vehicles and spare parts to the other party. 





‘specific  conditions …  that  are  the  result of parties’  agreements  and  should  therefore be 















into  contractual on  the one hand,  and other  conditions on  the other hand. However,  an 
explicit reference to why the issues are classified in this way would strengthen the reasons 
for  the  decision  as  follows.  The  argument  in  the  award  is  based  on  the  arbitrators’ 
understanding of the text of the document. They analysed the formulation of each condition 
and decided on this basis whether  it represented a condition of a contract (a binding ‘final 
obligation’).  The  analysis of  the  text  led  to  an  assessment by  the  arbitral  tribunal of  the 
context of negotiations and  the entire  relationship between  the parties. Nonetheless,  the 
award does not specify the concrete way  in which this analysis was made. By contrast, the 
flow of the argument in this award can be understood through the distinction between the 
substantive  and  dynamic  constituents  of  negotiations.  The  arbitrators’  general  line  of 
reasoning  corresponds  to  the  distinction  between  these  two  constituents.  The  award 
mentions firstly the conditions related to the substance of the contract and corresponded to 
the  substantive  constituent.  The  conditions  that were  considered  to be  contractual were 
conditions  that  could  have  been  assessed  through  the  doctrine  of  offer  and  acceptance. 
Secondly, the award mentions other conditions related to understandings of the parties that 
did  not  represent  contractual  obligations.  These  conditions  might  be  classified  as 
corresponding  to  the  dynamic  constituent  because  these  were  forward‐looking 
understandings  between  the  parties  to  shape  their  eventual  deals.  A  reference  to  this 
distinction,  therefore,  could  have  illuminated  the motivation  behind  the  decision  in  this 
award because it would make explicit the course of the argument used in the text analysis. 
Hence,  the  distinction  between  two  types  of  obligations  related  to  two  different 







supports  this  hypothesis  for  the  following  reasons.  Negotiations  have  relatively  stable 
patterns and are not a chaotic process. While  informal  interaction appears  to be  relevant 
(the mere existence of  the dynamic constituent of negotiations confirms  the  relevance of 
informal  relations),  the  structuring  of  negotiations  in  letter  of  intent  is  clearly  a 
formalization of the salient elements of the negotiation process. 









during  contractual  negotiations.  Using  these  provisions  of  letter  of  intent,  negotiating 










critiques of  statics  in  contract  formation,  the  following may be  suggested. The provisions 
framing the dynamics of negotiations in letter of intent should be addressed as stand‐alone 
and severable  (separable)95  from the  final contract and  from other provisions of the same 
document. Negotiations may  be  approached  as  a  dynamic  process  only  if  each  concrete 
issue  or  act  within  the  negotiations  is  addressed  separately  from  the  other  issues  in 
negotiation and from the substance of the final contract. For instance, in the ICC Paris award 
above,  the negotiation process had  to be deconstructed  into separate conditions.  It could 
not be  seen  as  an entire process because  its  separate parts played different  roles  in  the 
parties’  relationship.  Following  the  interpretation  of  these  obligations  as  being  separate, 







form  the dynamics of negotiations,  they do not provide  information on  concrete  clauses 
whereby  the parties privatize  their negotiations. To  find  these clauses, a collection of  the 
texts of letter of intent has been undertaken within this study. The collection includes texts 
of  letter  of  intent  quoted  in  the  published  case  law  in  each  selected  jurisdiction.96  This 
Chapter  has  formulated  a  criterion  of  distinction  between  the  two  constituents  of 
negotiations. This criterion has been applied to identify the relevant provisions. The results 
of this  identification are reported  in Chapter 7 where these extracted provisions will  form 






















goes back  to  the work of Telders.1 At  the beginning of  the  twentieth century,  this scholar 
examined  situations  where  an  offer  could  not  be  revoked  and  the  reasons  for  this 
irrevocability. He  invoked  inter  alia  the  concepts  that would  frequently be echoed  in  the 
subsequent case law and scholarship – those of detrimental reliance and expectation that a 
contract will be  formed. Dutch  literature has  also  acknowledged  the  cognate  French  and 
German doctrines contemporary with the work of Telders.2 But Dutch  law has followed  its 
own path of development. The German concept of fault  in conclusion of contract (culpa  in 














whether breaking off negotiations  is acceptable  from  the point of view of  reasonableness 










6 This basis  flows  from three cases called  in  literature Effectenlease: HR 5 June 2009, ECLI:NL:HR:2009:BH2811, NJ 2012, 
183  Levob/Bolle;  HR  5  June  2009,  ECLI:NL:HR:2009:BH2815,  NJ  2012,  182  De  Treek/Dexia;  HR  5  June  2009, 
ECLI:NL:HR:2009:BH2822, NJ 2012, 184 Stichting Gedupeerden Spaarconstructie/Aegon. See Van Boom/Lindenbergh 2009. 
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in Dutch  law has  even been  compared  to  an  invisible magnetic  field7 where parties may 
inadvertently  lose  the possibility of avoiding obligations. The  second possible outcome of 
the  application  of  these  factors  is  that  a  withdrawal  from  negotiations  will  be  deemed 
acceptable  from  the point of  view of  reasonableness  and  fairness  and,  therefore,  lawful. 
According  to  the  literature,  this  is  the most  frequent  outcome;  the Hoge  Raad  has  also 
emphasized the exceptional and severe character of liability for breaking off negotiations.8 
The second pillar of  regulation  is  formed by  the  framework of  the preliminary agreement 
(voorovereenkomst,  voorbereidende  overeenkomst  and  other).  Dutch  case  law  and 
scholarship  acknowledge  different  types  of  preliminary  agreements.  Early  reflections  on 
these  go  back  to  the  beginning  of  the  twentieth  century.9  However,  no  unanimously 
accepted classification has been developed, and the analysis remains highly fact specific. As 
a matter of fact, Dutch case law draws a distinction between the preliminary agreement, on 







To  address  the  possibilities  of  contractually modifying  or waiving  the  regulation  outlined 
above,  this  Chapter will  proceed  as  follows.  It will  start with  a  brief  explanation  of  the 
approach  to  the  sources  of  Dutch  law  and  terminology  (Section  3.2).  Thereafter,  it  will 
address the restrictions on freedom of negotiations implied by the development of liability 
for  breaking  off  negotiations  in  Dutch  law  (Section  3.3),  discuss  the  framework  of 
preliminary agreements  (Section 3.4), and  touch upon  the application of  tort  law  (Section 
3.5). A note will also be made on  the doctrine of unjust enrichment  (Section 3.6). Having 
addressed  the  elements  of  the  framework,  the Chapter will  provide more  details  on  the 
clauses with which parties  frequently  regulate  the dynamics of negotiations  (Section 3.7). 







This Chapter will rely on  the provisions of  the Dutch Civil code  (Burgerlijk Wetboek) –  the 
main source of the  law of obligations  in the Netherlands. The  legal system of this country 
belongs to the civil law tradition and relies primarily on codified law. The general part of the 
law of obligations  is provided  in Book 6 of the Dutch Civil code. This text has been in force 

















Therefore  case  law  has  considerable  relevance  for  understanding  the Dutch  approach  to 
contractual  negotiations.  Strictly  speaking,  case  law  is  not  a  source  of  law  in  the 
Netherlands. Nevertheless,  it forms an  inherent part of the regulation of many  issues. The 
case  law of the highest  judicial authority – the Hoge Raad – plays a major role within the 
existing body of case law. Its informal precedents, sometimes referred to as standard cases 
(standaardarresten),  contribute  to  the  interpretation  of  law,  concretize  its  application 
(especially  in relation to open norms), and fill the gaps  in regulation. The Hoge Raad often 
reasons in terms of criteria or factors that should be taken into account in the application of 
a  legal  rule  to  concrete  factual  situations.12  Case  law  of  the  Hoge  Raad  only  rarely 
contradicts  statutory  law,13  though  the Hoge  Raad may  set  aside  statutory  provisions  in 
exceptional  cases  based  on  the  limiting  function  of  reasonableness  and  fairness.14  The 
standard cases are often referred to as a source of authority both by scholars and courts, 
although  critiques  are  not  infrequent.  As  to  the  style  of writing,  the Hoge  Raad  usually 
avoids  extensive  citing  of  the  documents  and  evidence  in  the  case.  Case  law  is  easily 
accessible:  important cases decided by the Hoge Raad and  lower courts are published and 
available online.15  
Finally,  the  works  of  scholars  are  inherent  to  understanding  Dutch  law.  This  source  of 






Most of  the examined  sources are  in Dutch  so  it appears appropriate  to  clarify  the main 
choices made  in  translating Dutch  terms  into  English.  The  translation  of  key  concepts  is 
based firstly on the Dutch texts translated into English, for instance, the Dutch Civil code,16 
and  secondly  on  the  existing  comparative  literature.17  The  translated  terms  which  are 
frequently  used  include  reasonableness  and  fairness  (redelijkheid  en  billijkheid)18  and 
justified  interests (gerechtvaardigde belangen).19 The Chapter also refers to the concept of 
















been  translated  as  justified  detrimental  reliance  on  the  imminent  conclusion  of  the 
negotiated  contract.21  Finally,  the  terms  unacceptable22  and  inadmissible23  translate  the 






Freedom of contract  is  the starting point  in  the  regulation of negotiations  in Dutch  law.25 
Although  it  is  not  directly  established  by  the Dutch Civil  code,  a  number  of  its provision 
provide  freedom  of  contract  indirectly.26  Dutch  scholarship  refers  in  this  regard  to  the 
positive  and  negative  aspects  of  the  freedom  of  contract.  On  the  positive  side  is  the 




Civil code and  in case  law.  In essence, these  limitations come down to the following. Each 
party negotiating a contract must take into account the other party’s justified interests. This 




The  impact of these  limitations on the parties’  legal relationship has been compared to an 
invisible magnetic field:28 the further the negotiations advance, the closer the scrutiny used 
by  the  courts  to  ascertain  the parties’  conduct. At  the  same  time,  the way  in which  the 
required advancement of negotiations is established remains a complex issue for the courts 
and scholars. As guidance on this, the Hoge Raad has developed a set of factors to measure 







Freedom of negotiations  flows  from  the  fundamental principle of  freedom of  contract  in 
Dutch  law. The Hoge Raad has emphasized the primary role of freedom of contract  in the 
regulation of the negotiation process by stating that liability for breaking off negotiations is 



















Limitations  to  the principle of  freedom of negotiations  in Dutch  law have developed  in a 





unwritten  duty  of  care  in  tort.31  A  shift  in  the  approach  has  been  marked  by  the  case 
Baris/Riezenkamp  (1957).32 By stating  that negotiations are subject  to  the general duty of 
bona fides, the Hoge Raad has opened the gates to a broad  interpretation of the practical 
implications of this duty.  
The broadest  interpretation was made  in  the case Plas/Valburg  (1982).33  In  this case,  the 
Hoge  Raad  analysed  negotiations  as  a  process  in  three  stages,  progressively  limiting  the 
freedom to walk away from the transaction.34 This approach was immediately criticized for 
its  linear  character  and  the  vague  criteria  used  to  distinguish  the  stages.  More  recent 
commentators  still  regard  this  critique  as  valid.35  Significantly,  the Plas/Valburg  approach 
has also  led to suggestions that negotiating parties may and should avoid  legal uncertainty 
by  creating  preliminary  agreements,  because  these would  possibly  represent  private  law 
‘safe harbours’36 clarifying the parties’ positions in negotiations. 
The  Dutch  legislator  has  been  sensitive  to  these  critiques.  It  demonstrated  a  reserved 
approach to a proposal to regulate the process of negotiations  in the Dutch Civil code37 at 










may be held  liable  (the Hoge Raad has not  concretized  the  scope of  liability).  Finally,  the  third  stage  is  reached when 














van  hen  is  vrij  de  onderhandelingen  af  te  breken,  tenzij  dit  op  grond  van  het  gerechtvaardigd  vertrouwen  van  de 














The  main  requirement  in  the  conduct  of  negotiations  in  Dutch  law  is  the  duty  of 
reasonableness and fairness. 41 The Hoge Raad stated  in the case Baris/Riezenkamp (1957) 
that negotiations of a contract create a  ‘special  legal relationship regulated by good  faith’ 
(‘bijzondere door goede trouw beheerste rechtsverhouding’).42 According to the Hoge Raad, 
this  implies  that  the  negotiating  parties  must  take  into  account  each  other’s  justified 
interests starting from the first  interaction.43 On a terminological note,  it  is worth recalling 
that  the  reform  of  the Dutch  law  of  obligations  has  replaced  ‘good  faith’ with  the  term 
‘reasonableness and fairness’ (redelijkheid en billijkheid).44 The requirement is formulated as 




with  the norm  is not  confined  to  the  subjective attitude or  state of mind of a party. The 
party’s conduct  should be assessed objectively by  reference  to  the attitude  that a  similar 
party would have in similar circumstances.46 
Reasonableness and fairness transcends the  law of obligations through  its three functions. 
Firstly,  the  open  norm  on  reasonableness  and  fairness  may  be  a  source  of  positive 
obligations – both under a contract and extra‐contractually – this  is the supplementing (or 
the gap filling) function of this norm.47 Secondly, it has a limiting function and precludes any 
conduct  incompatible with  the  requirements of  reasonableness  and  fairness making  that 
conduct  inadmissible/unacceptable  (onaanvaardbaar). Any  right may be exercised only  to 
the  extent  that  its  exercise  does  not  become  inadmissible  from  the  perspective  of 
reasonableness  and  fairness.  Thirdly,  reasonableness  and  fairness  is  a  basis  for 
interpretation.  In  all  the  three  functions,  the  content of  reasonableness  and  fairness has 




















According  to  the Hoge Raad, breaking off negotiations  is unacceptable  from  the point of 






with  the  expectation  of  a  contract  referred  to  in  the  abandoned  approach  of  the 
Plas/Valburg  case).  In  this way,  the  future  transaction  should be either  clearly defined or 
easily definable at the moment of the failure of negotiations.50 As was explained in the case 
ABB/Staat,51  the  length  of  negotiations  does  not  automatically  result  in  an  increase  of 
expectation. The advancement of negotiations  in substance – not  in time –  is relevant  for 
the assessment of reliance and expectation. 
To  assess  the  extent  of  expectation  in  concrete  cases,  the  Hoge  Raad  has  suggested 
addressing  the  following  factors:  firstly,  the  extent  of  the  parties’  agreement  about  the 
manner in which to deal with points that remain to be negotiated;52 secondly, the extent of 
the parties’ agreement on the substantive points of the eventual final contract.  
The  following  examples  illustrate  the  application  of  these  factors.  Absence  of  reliance 
(according  to  the  court)  is  illustrated  by  the  case  Shell/Van  Esta  Tjallingii.53  The  parties 
negotiated a lease contract, and the negotiations failed. At the moment when negotiations 
failed, the parties still needed to negotiate three  important conditions of the future  lease, 
including  the  yearly  price  indexation.  The way  to  establish  these  conditions was  neither 
defined nor negotiated.54  In  this  situation, no  reliance  could  arise  according  to  the Hoge 
Raad.  In another case, parties negotiated a project  for  the construction of a World Trade 
Centre  in  Nice,  France.  The  parties  signed  a  partnership  agreement  (convention  de 
partenariat) sketching  in a general manner  the project of  the  future construction and  the 
way  in which to conclude the construction contract. One party broke off negotiations. The 
other party  claimed  recovery of damage under  liability  for breaking off negotiations. The 
court had to analyse the circumstances in which negotiations were broken off. The analysis 

















premises.  When  the  negotiations  were  broken  off,  the  parties  had  not  yet  reached 
agreement on the amount to be paid in rent for the premises, nor had they defined the date 
of  the  company  acquisition.  These  two  circumstances  were  decisive  in  the  court’s 





account  a  detailed  letter  of  intent  purporting  to  describe  the  manner  in  which  further 
negotiations would be conducted.57  In another case, parties entered  into an agreement to 
prepare  the  future  eventual  acquisition  of  a  company.  This  agreement  established  three 
preparatory phases preceding the final contract. In the first phase, the owner of one party 
had  to work as an employee  for  the other party  for a maximum of one year. During  this 
period,  the  parties  had  to  decide  whether  they  were  willing  to  go  forward  with  the 
acquisition. During the course of the first phase, the negotiations broke off. According to the 




of  reliance:  the  conduct  of  the  party  breaking  off  negotiations  in  his  relations with  third 
parties as if the contract has been concluded. In this case, Greenib and Van Dam negotiated 
a contract under which Van Dam would become a dealer of the cars sold by Greenib. The 
negotiations were  accompanied  by  signing  a  letter  of  intent.  Though  the  document was 
detailed,  it was  not  the  final  negotiated  contract. Nevertheless, Greenib  introduced  Van 
Dam as its dealer to third parties. This was noted by the court as susceptible to generating 
reliance by Van Dam that the contract would be formed imminently.  
Further  detail  on  the  assessment  of  reliance has  been  given  by  the  case CBB/JPO.60  The 
Hoge  Raad  has  stated  that  even  if  one  party  expects  the  negotiated  contract  to  be 
imminently  formed,  negotiations  may  be  broken  off  without  liability.  This  is  because, 
according  to  the  Hoge  Raad,  the  measure  and  manner  in  which  the  party  breaking  off 
negotiations has contributed  to  the creation of  this expectation  should also be  taken  into 
account when  imposing  liability.  In  this way,  the provenance of  and  grounds  for  reliance 
may  play  a  role  in  establishing  liability.  Reliance  caused  by  facts  external  to  the  party 
















In  the  case  De  Ruiterij/MBO  (1996),61  the  Hoge  Raad  stated  that  the  justified  interests 
(gerechtvaardigde belangen) of the party breaking off negotiations should also be taken into 
account when deciding on  liability. According  to  the Hoge Raad, breaking off negotiations 
may become lawful (and thus not entail liability) if it is justified by the interest of the party 
breaking off negotiations. For  instance,  the  fact  that  it  is  impractical or very difficult  for a 
party to continue negotiations may  justify withdrawal from negotiations without  liability.62 
Withdrawal  may  also  be  justified  if  the  other  negotiating  party  has  an  inflexible  and 
unreasonable attitude.63  
According  to  the Hoge Raad,  changes  in  circumstances may  affect  the parties’  justifiable 
interests  during  the  negotiations.64  The  justified  interest  of  the  party  breaking  off 
negotiations  should be assessed at  the moment of breaking off.  In  this way,  the criterion 
enables changes in the parties’ positions and attitudes to be taken into account. In this light, 
unexpected circumstances may play an  important a role. Notably, the Hoge Raad does not 
mean  drastic  changes  in  the  parties’  positions.  The  literature  underlines  the  difference 
between  this  approach  and  the  provision  on  force  majeure  of  Article  6:258  Dutch  Civil 
code.65  For  example,  in  the  case De  Ruiterij/MBO,  a  general worsening  of  the  economic 
situation  in the hotels market was regarded by the Hoge Raad as a circumstance that may 
considerably  change  the  justified  interest  of  the  party  breaking  off  negotiations.66  By 





The  process  of  negotiations  and  formation  of  a  contract  may  be  regulated  by  binding 
contractual obligations.68 The possibility to create such obligations  is provided primarily by 
the principle of freedom of contract. Next to this, Dutch  law acknowledges the framework 
of  various  types  of  contracts  to  negotiate  (or  pacta  in  contrahendo).69  According  to  the 
academic  literature,  this  framework  allows  the  creation  of  stand‐alone  obligations which 
bind  the  parties  contractually,  but  which  are  independent  of  the  final  contract.  These 
obligations may  be  limited  to  the  regulation  of  the  process  of  negotiation  and  bind  the 
parties irrespectively of success or failure in concluding the final contract.70 
This Section aims to show how the conceptual framework of contracts to negotiate in Dutch 
law  enables  contractual  organization  of  the  negotiation  process.  In  essence,  contractual 

























Practically,  the  possibility  of  finding  some  contractual  obligations  leads  to  three ways  to 
interpret the facts. First, the court may find that a final contract is formed. Second, the court 















criteria applied  to define  the  type of preliminary agreement  in place. These  criteria have 
essentially been developed in the case law. They are applied not only to ascertain the final 





Dutch  scholars  and  case  law  draw  a  distinction  between  the  main  contract  –  the  final 
contract  (hoofdovereenkomst)  –  on  the  one  hand,  and  the  agreements  leading  to  its 
formation  –  preliminary  agreements  –  on  the  other. However,  no  unanimously  accepted 
classification  of  the  types  of  preliminary  agreements  exists.  The  following  terms  are 













overeenkomst),  agreements  helping  in  conclusion  of  a  contract  (hulpovereenkomst),78 
preparatory agreements (voorbereidingsovereenkomst).79 All of these cover only the process 
of formation, and prepare the path for the eventual final contract. This provision regulates 
the  formal  validity  of  preliminary  agreements.  It  states  that  the  validity  of  a  preliminary 
agreement  is  subject  to  the  same  requirements  of  form  as  are  established  for  the  final 
contract.80 Next to this, the term agreements about the process (procedurele afspraken) has 
been used. This  term emphasizes  the document’s  focus on  the process of negotiations  in 
contrast to the substance of the final contract.81 Furthermore, the terms letter of intent and 
memorandum of understanding are also well known  in the Dutch  literature, case  law, and 
practice.82  The  term  agreement  on  the  intention  (intentieovereenkomst)  is  also  used.  It 
underlines the contractual nature of the document.83 
As  noted  earlier,  the  rules  applicable  to  preliminary  agreements  have  been  developed 
primarily  in  case  law.  The  only  term mentioned  in  the Dutch  Civil  code  is  the  term  pre‐





How  is  the  distinction  made  in  Dutch  law  between  the  final  contract  and  preliminary 
agreement  and  between  different  types  of  preliminary  agreements?  The  criteria  for  this 
distinction have been formulated by the Hoge Raad in the case Polak/Zwolsman.85 It names 
a  number  of  issues  to  be  addressed  in  order  to  establish whether  parties  have  reached 
agreement sufficient  to be bound by a contract. These are  formulated primarily  to assess 
the  formation  of  the  final  contract. However,  the Hoge  Raad  has  stated  in  a  later  case, 
Groeneveld/Hadegro,86 that the same test should be applied to assess whether parties have 
come to a preliminary agreement, because according to the Hoge Raad, agreement on some 
points  in negotiations can  lead to the  formation of the  final contract, but can also  lead to 
the formation of a preliminary agreement. 
In  the  light  of  the  Polak/Zwolsman  criteria,  trunk  contracts  are  more  easily  found  in 
negotiations where the parties have reached agreement on the most important – essential – 
points  of  the  final  contract.  However,  the  question  as  to  which  points  are  regarded  as 



























plans  to  negotiate  further.  In  Groeneveld/Hadegro,  the  Hoge  Raad  stated  that  the 
interpretation  of  the  parties’  intentions  should  include  the  assessment  of  the  parties’ 
conduct and the justified reliance on the  imminent formation of the contract. Furthermore, 
customs and habits characteristic to the relevant sector should also be taken  into account. 
Other  circumstances  of  the  case  are  also  relevant.90  This  points  to  an  assessment  of  the 
entire context of the case. Generally, the parties’ interactions are interpreted on the basis of 
their  intentions,  law and  reasonableness and  fairness.91  In practice,  the  courts’  reasoning 
remains highly facts specific. The interpretation of written documents is guided by another 
standard case – Haviltex.92 In that case, the Hoge Raad explained that the interpretation of 
the  language  used  by  the  parties  cannot  simply  follow  the  literal  meaning  of  the  text. 
Instead,  the meaning should be  interpreted  in  the context of all  the circumstances of  the 
case.  The meaning  that  the  parties would  reasonably  attribute  to  the  text within  all  the 











to breaking off)  is qualified as tort. The discussion of such conduct  is to be found  in Dutch 
scholarship,95 while  case  law  offers  few  concrete  examples of  such  conduct.  The  current 
case law approach can be found in one line of cases, all of which emanate from lower courts 
and  fail to have the persuasive authority of the Hoge Raad’s case  law. 96 These cases deal 
with  the misuse of  information obtained  in negotiations. On  the  facts of  the most  recent 
                                                      
89 Article  6:248(1) Dutch Civil  code.  Further basis  for  this  approach  in  the Dutch Civil  code  is provided by Articles  7:4, 
7:405(2), 7:601(2), 6:248(1). This basis  is discussed  in HR 6  June 1997, ECLI:NL:HR:1997:AG7242, NJ 1998, 723 AZG/Het 
Noorden. 
90 HR 17 December 1999, ECLI:NL:HR:1999:AA3883, NJ 2000, 184 Groeneveld/Hadegro. 
















the  recommendations of  the police. The offer  specifically mentioned  that  its content was 
confidential.  The  negotiations  failed,  and  shortly  after  the  failure  of  negotiations,  the 
stadium passed on the content of the offer to Siemens, Varel’s competitor in the market for 





The case  involved the  issues of confidentiality and reasonableness and  fairness, as well as 
liability  for breaking off negotiations. However, the court’s reasoning contains no mention 
of the limitations to the freedom of negotiations, nor of factors to test whether breaking off 
negotiations was unacceptable  from  the point of view of  reasonableness and  fairness. An 
express  statement  in  the offer  that  it was of a  confidential nature was not qualified as a 
contractual obligation of confidentiality. Instead, the court qualified as tortious the manner 
in  which  the  Varel  offer  was  set  aside.  It  granted  recovery  of  the  positive  contractual 
interest  (positief contractsbelang),  i.e.  the amount of profit  that Varel would have gained 
from the contract with the stadium, as calculated by Varel.98 As has been noted above, this 





According  to  the  Hoge  Raad,  the  doctrine  of  unjust  enrichment  does  not  apply  to 
negotiations and formation of contract.99 This position has been criticized by the majority of 
Dutch  scholars.  Specifically,  they  have  argued  that  the  doctrine  of  unjust  enrichment 




made  in  anticipation  of  a  contract.  Articles  6:203  and  6:212  of  the Dutch  Civil  code  are 
referred to as a basis for this claim.100 This field of law is said to offer, along with tort law, an 
appropriate  way  to  recover  the  damage,  if  the  rules  on  contract  or  on  the  liability  for 





















for  any  attempt  to  regulate  negotiations  contractually.  In  the  Dutch  legal  system, 
contractual  regulation of negotiations  is always  subject  to  the  test of  reasonableness and 
fairness. As a consequence,  the court may qualify a preliminary arrangement, some of  its 
provisions, or the mere conduct of one or both parties as contrary to reasonableness and 
fairness.  The  court may  then declare obligations  contained  in  the preliminary  agreement 






















not  an  undertaking  to  reach  the  result  (resultaatsverplichting),  e.g.  to  conclude  the  final 
contract.106 
Scholars  have  also  discussed  the  situation  where,  in  the  presence  of  an  obligation  to 
negotiate,  negotiations  fail  and  a  third  party  is  somehow  involved  in  the  failure  of 



















lies  in  establishing  what  chance  should  be  regarded  as  the  last  one  in  the  context  of 
breaking  off  negotiations.  Furthermore,  this  suggestion  appears  to  give  rise  to  other 
questions. These relate to the position of the third party. One may consider a situation  in 
which  the  last  chance  is  given:  an  offer  with  the  same  content.  The  other  party  (to 
negotiations that are about to be broken off) agrees. The offeror cannot conclude a contract 
with  the  third  party.  In  this  case,  it  is  unclear whether  the  third  party may  also  sue  for 
breaking off negotiations. It is unclear whether it matters which negotiations started earlier. 





It will  not  come  as  a  surprise  that  a  contractual  obligation  to  negotiate  in  good  faith  is 
binding under Dutch law. The content of this obligation refers to the limitations imposed by 
reasonableness and  fairness discussed earlier  (in Section 3.3 and  the previous Section on 
agreement  to  negotiate).  From  this  perspective,  this  obligation  mainly  reiterates  the 
requirement to comply with the requirements of reasonableness and fairness.  











A  tentative  submission has been made  in  the  literature  that a provision expressly placing 
negotiations outside the final contract may be enforceable under Dutch law. In practice, this 
provision  is often  formulated as stating that negotiations are  ‘subject to contract’.  110 This 
means  that negotiations are non‐binding until  the  final contract  is concluded or until  it  is 
concluded  in  a  specific  form.  At  the  same  time,  scholars  have  pointed  to  a  number  of 
















the  parties’  negotiations would  become  binding  only when  and  if  the  final  contract was 
signed. Moreover,  the  decision  on  the  conclusion  of  the  final  contract  depended  on  the 
results of  a  feasibility  study.  The  letter of  intent drafted  in  English  stated  as  follows:  ‘All 
matters will be dealt with expressly in a binding agreement to be signed by all parties after 
the result of the feasibility study have become known’. Mirror broke off negotiations. Van 








In  another  case,  a  court  upheld  as  enforceable  a  provision  in  a  preliminary  agreement 
precluding  the  formation  of  the  final  contract.113  In  that  case,  parties  negotiated  the 
purchase of twenty‐five aeroplanes. They signed a letter of intent on some modalities of the 
further negotiations  and  some details of  the  future purchase. However,  the negotiations 
failed,  and one party  claimed  that  the purchase  agreement was  formed.  The  court drew 
attention  to  the  text  of  the  letter  of  intent.  Firstly,  it  noted  that  the  parties  had  clearly 
drawn a distinction between the ‘definitive contract’ and the letter of intent. Secondly, the 
court  took  into  account  the  complexity  of  the  transaction.  According  to  the  court,  the 
nature  of  the  purchase  contract  is  that  the  final  contract  could,  in  principle,  come  into 
existence even without negotiations, or,  as  it  could happen  in  that  case, without  further 
negotiations being necessary. However,  important details of  the  transaction at hand were 
clearly  lacking.  For  instance,  the  parties  had  not  yet  negotiated  the  terms  of  the 
maintenance  and  repairs  of  the  planes,  the  guarantee  customarily  accompanying  such 
purchase. The preliminary agreement did not mention the outcome of negotiations on the 
training of  the pilots, cabin  staff and ground  staff, while  these conditions are customarily 
inherent to such a transaction.114 
Similar  logic was  followed  in  another  case  involving  negotiations  concerning  the  sale  of 
shares in the company which owned a historical steam ship ‘SS Rotterdam’. The negotiating 
parties  signed  a  preliminary  document  called  ‘Process  Letter  Project  SS  Rotterdam’.  This 












company  the owner of  the  ship  appeared  to be willing  to  sell  the  ship  to. However,  the 
injunction was not upheld on appeal, because of the reservation made in the ‘Process Letter 
Project  SS  Rotterdam’  and  the  right  to  withdraw  from  negotiations  flowing  from  the 
reservation.  The  conclusion  was  that  the  parties  were  only  in  an  early  stage  of 
negotiations.116 




final  contract. Wessels  has  noted,  for  example,  that  a  provision  purporting  to  have  such 












not  in  law.120 Academic  literature  has  advanced  the  view  that  it  creates  only  a  so‐called 
‘natural’ obligation121  that  the  courts would not enforce  if  it  is not performed. However, 
Dutch  courts do not  always enable parties  to  keep  their  relationships outside  the  law.122 
They may  requalify  the provisions  containing an  ‘honourable pledge’  relying on  the  same 
manner of assessment as that set out above in relation to provisions ‘subject to contract’. 
 
3.7.4. Coming  about  of  the  final  contract  within  the  discretion  of  one  of  the 
parties 
 
Dutch  law  allows  the  parties  to  leave  the  formation  of  the  final  contract,  as well  as  the 
withdrawal  from negotiations, at  the discretion of one party.123 However,  the exercise of 
this  power  is  limited  by  a  general  provision  of  the  Dutch  Civil  code.  It  states:  ‘[i]f 
reasonableness and fairness so require, the condition is deemed to be fulfilled in the event 
that the party who had an interest in its non‐fulfilment has prevented its fulfilment’.124 This 















An  agreement  that  the  formation  of  the  final  contract  is  ‘subject  to  board  approval’  is 
frequently made in preliminary agreements drafted in English.126 In the Dutch legal system, 
such provisions are,  in principle, binding and prevent  the  conclusion of  the  final  contract 
until such approval  is given.127 The exercise of this approval  is also tested by the courts  in 
the light of the requirement of reasonableness and fairness.128  
Furthermore, Dutch  scholars have noted  that  the  foreign  inspiration  for  this clause  raises 






Dutch  courts  have  upheld  as  binding  provisions  to  exclusively  negotiate  a  transaction.131 
Exclusivity  is one of  the  clear examples of a possible  stand‐alone obligation,  independent 
from  the  actual  formation  of  the  final  contract.  Exclusivity may  be  upheld  as  a  binding 
obligation even  if the other provisions of the preliminary agreement are regarded as non‐
binding.132 
It  is worth noting  that no overarching duty of exclusivity of negotiations  is established by 
Dutch law. Positive freedom of contract implies that parties are free to negotiate the same 
potential contract with several potential contracting parties.  
According  to case  law, contractual exclusivity of negotiations  should be  limited  in  time; a 
limitation in time can also be implied by the court.133 For instance, in Stuyvers/Eugster,134 an 
exclusivity  provision was  regarded  as  irrelevant when  after  four months  of  negotiations, 
parties had not made any progress  in coming to an agreement.  In Hemubo Betontechniek 
B.V./VVE  Flatgebouw  Strandhotel  Zandvoort,135  the  court  decided  that  the  period  of 
exclusivity was ended when all options for further negotiations had been exhausted. 




























for  breaking  off  negotiations.  The  court  decided  that VVE  had made  sufficient  efforts  to 
come to an agreement, but these had not been fruitful. As a consequence, at the end of the 

















negotiated  a  possible  cooperation  arrangement  under  a  trade  name  D’Expert,  but  the 
negotiations failed. Shortly after the failure of negotiations, independently from each other 
the  parties  established  companies  with  the  name  D’Expert.  One  of  the  parties  claimed 
recovery  of  damage  claiming  that  the  use  of  the  name  discussed  in  negotiations  went 
against reasonableness and fairness. The court decided that each party was free to use the 
information  and  ideas  exchanged  during  the  negotiations,  including  the  use  of  such 
information  for  its  own  profit,  but  only  if  parties  have  not  expressly  agreed  on 
confidentiality.143 The court noted that the law imposes no general restriction on such use, 
as  long  as  the  innovative  ideas  are  not  protected  by  intellectual  property  rights.144  This 
general  statement may  find  its  limitation  in  tort  law.  Specifically, misuse  of  information 
obtained and generated in negotiations may be sanctioned in tort. This is especially the case 






















negotiations and  liability. Firstly,  freedom of negotiations  implies that each party bears  its 
own  costs  in  negotiations.147  The  type  of  provision  under  discussion  attempts  to  re‐





the amount of damages  recoverable as  liability  for breaking off negotiations?  In principle, 
most of the Dutch Civil code’s provisions on the obligation to compensate loss contain rules 
from which  parties may  consensually  derogate.149  Exceptions  are Article  6:109(1)  on  the 
discretion of a court to reduce a legal obligation to pay damages if this would lead to clearly 







a provision on  the distribution of  costs  incurred  in negotiations  created by  a preliminary 
agreement does not prevent the court from granting a higher amount under the heading of 
liability  for  breaking  off  negotiations.  The  court  may  disregard  such  a  provision  if  the 
requirements of reasonableness and fairness so dictate in the circumstances of the case.152  
It is also possible for the court to refuse to enforce a provision in the way it is drafted, but 
takes  into  account  the  interpretation  of  the  facts  of  the  case.  This  approach  has  been 
adopted  in  an  important  case  on  preliminary  agreements:  in  Hemubo  Betontechniek 
B.V./VVE Flatgebouw Strandhotel Zandvoort, the Hoge Raad emphasized that if the parties 
                                                      
145  Blei Weissmann  2013,  §  1.14;  HR  27 May  2011,  ECLI:NL:HR:2011:BP8707,  RvdW  2011/686 Hemubo  Betontechniek 
B.V./VVE  Flatgebouw  Strandhotel  Zandvoort.  See  also  HR  14  June  1996,  ECLI:NL:HR:1996:ZC2105,  NJ  1997,  481  De 
Ruiterij/MBO; HR 4 October 1996, ECLI:NL:HR:1996:ZC2158, NJ 1997, 65 ABB/Staat. 
146  Created  in  1992  by  the  Dutch  association  of  companies  in  the  construction  and  infrastructure  sector  ‘Bouwend 
Nederland’  Vereniging  met  volledige  rechtsbevoegdheid:  Bouwend  Nederland,  vereniging  van  bedrijven  in  de  sectoren 
bouw en infrastructuur. 





149  Section  10  Book  6 Dutch  Civil  code.  Exceptions  are  Article  6:109(1)  on  the  discretion  of  a  court  to  reduce  a  legal 








agree  on  specific  obligations,  these  should  prevail  and  form  the  basis  for  liability.  In  the 







and  ‘inducement  fees’  and  has  discussed  them  in  the  context  of merger  and  acquisition 
transactions.154  In principle, parties may  take on an obligation  to pay break‐up  fees  if  the 
final contract  is not  formed. However,  to  the extent  that such a provision attempts  to re‐
distribute  costs  incurred  in  negotiations  and  contractualize  the  rules  on  liability,  the 
comments made in the Section above are also relevant to clauses on break‐up fees. 
Furthermore, in Dutch law a provision on break‐up fees can be regarded as penalty clause155  
–  in  Dutch  law  a  fixed  amount  of  damage  recovery  and/or  an  incentive  to  fulfil  an 
obligation.156 Article 6:91 Dutch Civil code defines this as ‘any clause which provides that an 
obligor,  should he  fail  in  the performance of his obligation, must pay a  sum of money or 
perform another obligation’. Courts have a relatively broad discretionary power  in relation 
to  such provisions and may  reduce  the amount of compensation  to be paid by  their own 
motion.157 
The amount of compensation may be reduced by the court if the payment of a break‐up fee 
would  lead  to a  result unacceptable  from  the perspective of  reasonableness and  fairness 
(within the limiting function of this open norm).158 More concretely, according to the Hoge 
Raad,  the  amount  of  payment  should  be  proportional  to  the  goal  of  the  negotiated 
transaction.  For  example,  if  the  only  aim  of  fixing  a  high  amount  of  compensation  is  to 
prevent  the  acceptance  of  bids  from  third  parties,  the  break‐up  fee  has  been  upheld  as 







It  should be noted as background  that  in  the EU, a uniform  instrument  regulates  the  law 









159  HR  18  April  2003,  ECLI:NL:HR:2003:AF2161,  NJ  2003,  286  RNA/Westfield.  See  also  Article  2:7  Dutch  Civil  code:  a 





Another uniform  instrument – Rome  II Regulation  (Rome  II)161 – provides the rules on the 
law applicable to cross‐border non‐contractual relationships. Article 1(2)(i) Rome I expressly 
excludes obligations  related  to  the mere  formation of  contract  from  its  scope. Rome  II  is 
therefore  relevant.  According  to  the  main  relevant  rule  of  Article  12  Rome  II,  the  law 
applicable to precontractual obligations is the law of the contract which would come about 
if the negotiations had not failed.162 
Against  this  background,  the  question  arises  as  to  whether  an  obligation  submitting 
negotiations to a chosen law created by a preliminary agreement is a contractual obligation 
in  itself.  This  would  make  the  Rome  I  Regulation  applicable  directly.  Although  the 
application of Rome II would perhaps often lead to the same result, the question relates to 
the mere possibility of negotiations being governed by one  choice of  law, while  the  final 
contract  would  be  governed  by  another  choice  of  law.  This  question  can  be  asked 
hypothetically, for example, in a situation resembling the one in the case Van Engen/Mirror 
Group,163 where  an  English  and  a  Dutch  party  eventually  regarded  their  negotiations  as 
being subject  to English  law  (because  the  letter of  intent was drafted  in English and used 
formulations typical of contracting under English law). However, the final contract between 
the  two  publishing  houses  on  the  production  of  a  quality  newspaper  in  the Netherlands 
would not necessarily be submitted to the law of England and Wales. 
This question would be answered  in the affirmative  if asked of a Dutch court.164 Choice of 
law, even  if  it  is made  in a preliminary agreement and before the final contract  is formed, 
has been regarded in the Dutch literature as a stand‐alone obligation within the negotiation 
process.165  In a  recent case,  the Rechtbank Amsterdam upheld as binding a choice of  law 






Similarly  to  the  choice of  law,  the  choice of  court  is also  regulated  in  the EU by uniform 
rules. These are provided by the Brussels I‐bis Regulation (Brussels I‐bis).167 Article 25(5) of 
Brussels  I‐bis establishes the principle of severability of choice of court agreements. Based 
on  this  principle,  the  validity  of  the  choice  of  court  obligation  should  be  assessed 



















be  treated  as  an  agreement  independent  of  the  other  terms  of  the 
contract. The validity of  the agreement conferring  jurisdiction cannot be 
contested solely on the ground that the contract is not valid. 
This  provision  raises  the  question  whether  a  choice  of  court  made  in  a  preliminary 




Dutch  and  a German  party  and  related  to  breaking  off  negotiations.  The  court  based  its 
competence  on  the  express  choice  of  court  made  in  a  preliminary  agreement  (a 
Memorandum of Understanding).170 
Another uniform instrument relevant for this purpose is the Hague Convention on Choice of 
Court Agreements.171 The EU  is party  to  this Convention. The aim of  the  instrument  is  to 
have  international coverage broader than that of the EU. This Convention also establishes 






Dutch  literature  confirms  that disputes which may arise during  the  formation of  contract 
may be submitted to arbitration by a preliminary agreement (thus before the formation of 
the  final contract).172 The Netherlands are also a member of  the New York Convention.173 
This  international  instrument  establishes  uniform  rules  for  international  arbitration.  It 
includes  inter alia the principle of severability of the arbitration agreement.174 By virtue of 
this principle,  the  validity of  the  arbitration  agreement  is  severed  from  the document  in 
which it is contained.175 
Not  many  relevant  arbitral  awards  are  published  to  confirm  the  statement  above.  The 
following  published  arbitral  award  of  the  Netherlands  Arbitration  Institute  (NAI)  can  be 
given as an example. There, a clause of the ‘Heads of Agreement’ submitted precontractual 
disputes  to arbitration by NAI and was enforced.176 The case concerned negotiations on a 
project  of  joint  activities  between  several  publishing  houses.  The  negotiating  parties 
established ‘Heads of Agreement’. This document created an obligation to negotiate in good 
faith  using  all  possible means  to  come  to  the  result  in which  the  joint  activity would  be 
exercised. The document also established the conditions under which negotiations could be 


















This Section will address the remedies available  in Dutch  law  for breaking off negotiations 







preliminary  agreements  is  recovery  of  damage.  Another  available  remedy  is  an  order  to 
negotiate made by  injunction  issued by the court. This amounts to specific performance – 
one  of  the  remedies  available  under  Article  3:296  Dutch  Civil  code,  namely  specific 










Dutch  law  draws  a  distinction  between  the  so‐called  negative  and  positive  contract 
interest.179  In  the  context of negotiations of a  contract,  recovery of  the negative  interest 
(negatief  contractsbelang)  consists  firstly,  in  compensation  of  costs  actually  incurred  in 
relation  to negotiations. Not all  such  costs qualify as a negative  contractual  interest. The 
concept  covers  only  the  recovery  of  costs  (incurred  in  the  course  of  negotiating  the 
contract) that could have been reflected – discounted –  in the price of the failed contract. 
Secondly,  recovery  of  the  negative  contract  interest may  also  include  loss  of  chance  to 
conclude a contract with a third party.180 
Recovery of the positive  interest (positief contractsbelang) aims to restore the party to the 
situation  it would have been  in  if the final contract, negotiations of which failed, had been 
concluded. This covers not only the costs incurred in relation to negotiations (to the extent 













been  emphasized  in  Plas/Valburg,182  but  remains  an  exceptional measure  of  liability.  As 
noted earlier,  the Hoge Raad has developed  a number of  factors,  all of which  should be 
fulfilled  in  order  to  establish  liability.  The  recovery  remains  the  subject  of  academic 
debate.183 Furthermore, according to the  literature, damages for breaking off negotiations 





Another  type  of  remedy  available  in  Dutch  law  is  an  order  to  negotiate.  If  breaking  off 
negotiations  is  regarded  as  unacceptable,  a  court  injunction may  be  issued  to  order  the 
parties to continue negotiations.185 The parties should make constructive attempts to reach 





The  Hoge  Raad  recognized  the  possibility  of  issuing  an  order  to  negotiate  in 
Huurdersvereniging  Koot/Handelsonderneming  A.F.M.  Koot,190  recently  confirmed  in 
Almere/Weernekers.191 The remedy  is underpinned by  the requirement of reasonableness 
and fairness and by the approach established by CBB/JPO.192 







A  particularly  efficient  and  frequently  used way  of  obtaining  specific  performance  of  an 
obligation  to  negotiate  is  the  use  of  a  procedure  to  claim  a  provisional  measure  (kort 






















circumstances  of  the  case  and  in  particular  unexpected  circumstances  (touched  upon 
earlier) plays  a  role  in deciding whether  an order  to negotiate has practical  value.197  For 
instance,  a  court  order  should  not  be  granted  if  further  negotiations  are  meaningless 
because  of  the worsening  of  the  parties’  relations.198  Furthermore,  on  a more  technical 






possibility  of  issuing  an  order  to  negotiate  in  Dutch  law?  Authors  have  referred  to  an 
example of failed negotiations relating to an item that is sold to a third party, and diverging 























law  is formed by different fields of  law:  liability for breaking off negotiations, contract and 















shift  of  liability  to  contractual  or  adds  a  contractual  cause  of  action  to  other  actions 
eventually available. 
It  is worth  noting  that  the  nature  of  precontractual  liability  in Dutch  law was  subject  to 
debate. In case law, liability has sometimes been based on tort, sometimes on bona fides (or 
reasonableness  and  fairness)  or  on  both  of  these,  and  most  decisions  refer  to 




and  fairness,  but  construed  as  liability  in  tort.208  According  to  these  authors,  the  more 
stringent  standards  of  tort  law  are  also  the  most  appropriate  to  ensure  freedom  of 

















if  the  following  conditions  are  fulfilled:  (1)  breach  of  a  contractual  obligation,213  (2) 
damage,214  (3)  causal  link between  the breach and  the damage.215  (4)  Finally,  the breach 
should be attributable to the party which has allegedly breached the obligation.216  
                                                      
205 See HR 15 May 1987, ECLI:NL:HR:1987:AC4156, NJ 1988, 164 Van Huffel/Van den Hoek where  the HR  said  that  the 






shaped  as  tortious  (HR  5  June  2009,  ECLI:NL:HR:2009:BH2811,  NJ  2012,  183  Levob/Bolle;  HR  5  June  2009, 
ECLI:NL:HR:2009:BH2815, NJ 2012, 182 De Treek/Dexia; HR 5 June 2009, ECLI:NL:HR:2009:BH2822, NJ 2012, 184 Stichting 











Liability  in  tort  can  be  engaged  if  the  following  conditions  are  fulfilled:  (1)  conduct  that 
represents a breach of duty of care  in tort,217 (2) that can be attributed to the person who 
committed  it,218 and (3)  leads to damage.219 (4) There should be a causal  link between the 
tortious  fact and  the damage.220  (5) Finally,  the criterion of  relativity of  liability should be 











Chapter has  three  components.  It  consists  firstly, of  liability  for breaking off negotiations 
and  secondly,  of  the  framework  of  preliminary  agreements  (voorovereenkomst, 





fides). This overarching  requirement  applies  to  any  type of obligation  in Dutch  law, be  it 
contractual or  tortious. The application of  this norm  to  the process of contract  formation 
seems to follow an inductive logic: a collection of the factual applications of good faith fills it 
with content. However, it does not provide an exhaustive description of the content which 
might  be  given  to  reasonableness  and  fairness.  As  a  consequence,  each  obligation  that 





norm  towards  a  concrete  situation.  That  is,  the  parties  may  detail  the  concrete 
requirements  for each party  in  a preliminary document. No  contractual deviation  can be 
made for wilful misconduct; this  is evident from  limitations on contractual fixing of  liability 
and  from  the  sanction  in  tort  of  misuse  of  information  and  know‐how  obtained  in 
negotiations. 
Furthermore,  two  points  are  worth  noting  regarding  remedies.  Firstly,  the  damage 
recoverable as a measure of  liability  for breaking off negotiations  is not  limited. This has 
been expressly stated by  the Hoge Raad and  followed  in case  law. Both negative and  the 
positive  contract  interests  may  be  recovered  (the  terms  positive  and  negative  contract 










expectation  interest).223  Dutch  scholars  have  criticized  the  absence  of  limitations.  For 
instance, Cartwright and Hesselink have submitted that Dutch  law  is not  in  line with many 
other Western  legal  systems where  recovery of  damages  is  limited,  and  the  limitation  is 
generally set on  reliance  interest.224  It can be noted  that  the absence of  limitation  is  to a 
certain extent counterbalanced by the  fact that  liability  for breaking off negotiations  is an 
exceptional measure. Scholars have submitted  that  the practical  impact of  the absence of 
limitation  is  also  softened  by  the  fairly  infrequent  admission  of  liability  for  breaking  off 
negotiations in the cases and the even smaller number of instances of recovery of a positive 
contract interest.225 Furthermore, cases where recovery has been allowed of both negative 
and  positive  contract  interests  can  still  be  found  in  case  law.  Contractual  obligations 
purporting  to  limit  the  damages  recoverable  or  to  establish  the  distribution  of  costs  in 
negotiations  and  fix  break‐up  fees  are  carefully  considered  by  the  Dutch  courts.  These 
provisions might influence the court’s reasoning. This is especially true for the interpretation 











Boer notes,  for  instance,  that case  law provides examples of some guidance by  the court, 
the  latter  being  limited  to  references  to  the  conditions  accepted  on  a  given market  and 
prices.226 Van  Boom, Van Dam‐Lely  and  Lindenbergh  doubt  also  the  beneficial  impact  of 
introducing a mediator  into negotiations  in an order to negotiate further.227  In the  light of 
one of the functions assigned to the courts – that of reconciliation  in case of disputes – as 
debatable  as  it  may  be,  the  positive  role  of  the  court  should  perhaps  not  be 
underestimated.  
Some parts of the framework appear to offer more possibilities for the parties to shape the 
dynamics of negotiations. It  is to be noted that the  liability for breaking off negotiations  in 
Dutch law is focused on the cases where breaking off negotiations is regarded as unlawful. 
The  rules of  conduct  imposed by  the parties  flow  indirectly  from  this. At  the  same  time, 
Dutch  law  arguably  enables  the  creation  of  stand‐alone  obligations  that  are  valid 
irrespective  of  success  in  forming  the  final  contract.  In  this way, with  some  reservations 
discussed  in  this  Chapter,  exclusivity  of  negotiations,  confidentiality,  as  well  as  dispute 
resolution  may  be  contractualized  or  ‘privatized’  by  such  stand‐alone  obligations. 
Contractual  attempts  to  keep  negotiations  non‐binding  until  the  formation  of  the  final 
contract have also been upheld as valid. However, the literature stresses that these clauses 






















law.  The  idea  of  legal  duties  imposed  on  the  parties  once  they  enter  into  negotiation  is 
rooted  in  the  views  of  Saleilles,1  who  came  up  with  a  concept  of  responsabilité 








law. However,  it was scarcely  incorporated  in  legal  texts,  the main source of French  law.5 
This  concept was  not  incorporated  into  the  Code  civil.  The  regulation  of  precontractual 
relations was  based  on  general  principles  of  the  law  of  obligations  and  the  ‘praetorian’6 
judge‐made  rules.  Since  the  adoption  of  the Napoleonic Code  two  centuries  ago,  French 
courts  have  come  some  distance  in  interpreting  its  provisions  in  the  context  of  practical 
changes. Over  the  years  of  application  and  interpretation  of  the  Code  civil,  judges  have 
developed standards of conduct to be respected by the parties during negotiations. These 
standards  have  been  referred  to  as  ‘particularly  rigorous  ethics  of  negotiations’.7  The 
sanction for their breach is a liability in tort. 
French  case  law  or,  to  use  the  exact  term,  jurisprudence8  has  not  confined  the  legal 
regulation  of  negotiations  to  precontractual  liability  in  tort.  In  French  law,  parties  may 
organize negotiations contractually. During the last few decades, French judges and scholars 
have  become  receptive  to  the  practice  of  creating  various  precontractual  documents.9 














9  See  Congrès  des  Notaires  de  France  1964;  Mousseron/Guibal/Mainguy  2001;  Deshayes  2008;  Fages  2012,  Part  I 
‘Négociations’. 
62 
avant‐contrats,  including  the  project  of  contract,  agreement  in  principle,  pre‐emption 
agreement,  promise  to  contract  and  others.10  The  validity  of  these  documents  is 
underpinned by the distinction made in French scholarship and case law between the future 
contract  and  the  process  of  negotiations  towards  this  contract.  It  is  the  process  of 
negotiations  that  is  privatized  by  contractual  obligations.  These  preliminary  agreements 














intent. Various areas of regulation  in  the French  legal system and  their  interaction will be 
discussed. The Chapter will begin with a note on the sources of French  law and translation 
of  the  frequently  used  terms  (Section  4.2).  Thereafter,  it  will  address  the  ‘ethics  of 
negotiations’ – duties  imposed by  law on the parties  in every negotiation,  irrespectively of 
the existence of any precontractual document (Section 4.3). The next parts will be dedicated 
to various preliminary agreements admitted by French law. Particular attention will be paid 
to  the question as  to whether parties can  ‘contract out’ of the duties discussed earlier by 
creating  a  precontractual  document,  for  instance,  a  letter  of  intent  (Section  4.4).  The 
Chapter  will  also  explore  the  role  of  the  French  doctrine  of  unjust  enrichment  for 










obligations,  JORF 0035, 11  January 2016.  See also draft Ordonnance  for  the  reform of  the  law of  contract,  the general 
regime of obligations, and proof of obligations (draft Ordonnance), 
www.justice.gouv.fr/publication/j21_projet_ord_reforme_contrats_2015.pdf. 
The English  translation of  the main concepts  follows  the official  translation of  the draft Ordonnance by  J. Cartwright, B. 


















businesses  if no specific regulation  is established by the Commercial code.  In this way, the 
general  part  of  the  legal  obligations  of  the  Code  civil  remains  relevant  for  commercial 
transactions.  
As  noted  in  the  introduction,  the  Code  civil  has  been  recently  reformed  by  the 
Ordonnance.15  It  amends  many  articles  of  the  Code  civil.  According  to  Article  9  of  the 
Ordonnance,  the  new  provisions  will  enter  into  force  on  1  October  2016;  contracts 
concluded  before  this  date  will  be  subject  to  the  old  provisions  of  the  Code  civil.  This 
Chapter will take into account the provisions of the Ordonnance; it will still refer to the ‘old’ 
general  provisions  of  the  Code  civil,  accompanied,  where  available  by  the  ‘new’  article 
number or content.16 
This Chapter will also  rely on French case  law. Within  the French system, court decisions, 
strictly speaking, do not constitute sources of law.17 It is nevertheless widely accepted that 
the  Code  civil  has  always  been  interpreted  and  influenced  by  French  judges  who  have 
adapted  and  continue  to  adapt  its  application  to  modern  developments.18  The  most 
important role in this process is played by the decisions of the Cour de cassation, the highest 
judicial authority in civil and commercial matters, ensuring uniformity of interpretation and 
application of  law  in France.19 Although distinct  lines of cases can be frequently observed, 
the  Cour  de  cassation  itself  is  not  bound  by  its  previous  decisions  and may  depart  from 





French Constitution.  See  Terré/Simler/Lequette  2015, para  24. Code  civil was  adopted  in  1804,  the  time when  various 
customary  laws existing on  the  French  territory and Roman  law were melted down  to  form one written  code.  For  the 
historical and doctrinal sources of the French Code civil, see Halpérin 2004, at 46‐49 and 56‐59; Cornu 2004, at 710 ff. 
15 Ordonnance is, in principle, an act issued by the executive power within the French separation of powers. On reforming 
the  Code  civil  by  an  Ordonnance,  see  Objectifs  de  la  Reforme,  in  Rapport  au  Président  de  la  République  relatif  à 
l’ordonnance no 2016‐131 du 10 février 2016 portant réforme du droit des contrats, du régime général et de la preuve des 
obligations, JORF 0035, 11 January 2016. See also Exposé des motifs  in the Projet de  loi du 27 novembre 2013 relatif à  la 












a  considerable  authority  in  the  French  system  and  are often  (but not  always)  taken  into 
account by the courts. Case law is available in electronic databases.21 These sources deserve 









sources used  in  this Chapter are drafted  in French. The  study will  rely on  the official and 
academic  translations of  the Code civil and other statutes when  these are available.22 The 
Ordonnance  is  not  yet  translated  into  English,  but  an  official  translation  of  the  draft 
Ordonnance23  contains  the  main  concepts  discussed  in  this  Chapter.  Furthermore, 
translations  will  be  taken  from  the  existing  comparative  literature  which  has  discussed 
several important concepts.24 These include the concept of avant‐contrat which is either left 
in French or  translated as  ‘preliminary agreement’  to keep  the  text consistent with other 






A particular note  should be made on  the  term  ‘letter of  intent’. The Code civil contains a 
provision  on  ‘letter  of  intent’  (lettre  d’intention).26  Article  2322  defines  it  as  a  personal 
guarantee issued to secure that a debtor executes an obligation he owes to a beneficiary.27 
This definition has been  introduced  into  the Code  civil  in order  to  clarify  the use of  such 
documents  in  French  banking  practice. Usually,  a  document whereby  a  parent  company 










23  Translation  by  J.  Cartwright,  B.  Fauvarque‐Cosson  and  S.  Whittaker  www.textes.justice.gouv.fr/art_pix/Draft‐
Ordonnance‐for‐the‐Reform‐of‐the‐Civil‐Codepdf.pdf. 
24 De Coninck 2001; Giliker 2002; Fontaine/De Ly 2009; Giliker 2002; Cartwright/Hesselink 2008. 
25  The  translation  of  other  terms  not  included  in  the  draft Ordonnance  follows  the  translation  by  J.  Cartwright  and  S. 
Whittaker  of  P.  Catala,  Avant‐Projet  de  Réforme  du  Droit  des  Obligations  et  de  la  Prescription,  Paris:  Documentation 
Française, 2006, www.justice.gouv.fr/art_pix/rapportcatatla0905‐anglais.pdf (English version); 
www.justice.gouv.fr/art_pix/RAPPORTCATALASEPTEMBRE2005.pdf (original in French). 








This definition does not correspond to the use of the term  letter of  intent  in  international 
commercial practice.29 The Code civil’s  ‘lettre d’intention’ coexists with  the  term  ‘letter of 
intent’  in  international  commercial  transactions. These became  faux amis  in  translation – 
concepts with similar names, but different meanings in two or more languages. From a legal 
perspective, these concepts are arguably sufficiently different not to influence each other’s 





The  starting  point  for  the  regulation  of  precontractual  negotiations  in  French  law  is  the 
freedom of negotiations  (4.3.1). At  the  same  time, a closer  look at  its application  reveals 
that  French  judges  have  increasingly  limited  the  scope  of  this  principle  over  the  last 
century.31 Case law has progressively developed specific standards of behaviour that parties 
should  respect  during  negotiations.32  These  standards  have  been  legally  framed  as 
precontractual  duties  sanctioned  by  liability  in  tort.  The  Ordonnance  reflects  this  in  the 
requirement of good  faith  (4.3.2). All  the duties described are  interrelated and are often 
invoked together. As these are distilled from a  large number of cases which are often fact 





Freedom of contract  is a constitutional principle  in French  law.33  It  is underpinned by  the 
theory of autonomy of will and  rooted  in  the nineteenth century Enlightment philosophy, 
both of which had an impact on the drafting of the French civil code.34 Freedom of contract 
is  also  one  of  the  fundamental  principles  of  the  French  law  of  obligations,  implying,  in 
particular,  freedom of commerce  (liberté d’entreprendre).  It  implies also several  rights  (or 
freedoms)  related  to  the  precontractual  stage:  the  freedom  to  enter  into  negotiations, 



















Freedom of negotiations  is recalled and codified  in the Ordonnance.  Its Article 1112 starts 





is, to conclude a contract)  if the parties remain  in disagreement.37  In this way, freedom of 
contract precludes the possibility for judges to order specific performance (execution of an 
obligation  in  nature)  as  a  sanction  at  the  precontractual  stage,  thereby  limiting  judicial 
interference  in  parties’  precontractual  negotiations.  Thirdly,  each  party  has  a  right  to 
withdraw from negotiations. The Cour de cassation refers in its decisions to the ‘exercise of 
right  to withdraw  from negotiations’.38 The courts  regard  this as a use of  the  freedom of 
commerce  (liberté  d’entreprendre),  including  a  free  choice  of  contracting  partners.  39 
Fourthly,  in principle,  freedom of contract enables parties to conduct parallel negotiations 







Article  1112  of  the  Ordonnance  counterbalances  the  freedom  of  negotiations  with  the 
requirement to negotiate  in good  faith.  In French  law, this  is a generalized concept  for an 
honest or even cooperative attitude in a relationship regulated by law.41 Under the umbrella 




























scope of  the duty of good  faith  to  the precontractual phase.46 Legal scholarship  in France 
was  generally  supportive  of  this  approach.47  As  noted  in  the  academic  literature,  the 
extension  of  the  contractual  duty  of  good  faith  to  cover  the  precontractual  phase  falls 




for  its practical  interpretation. The main  ‘ethics of negotiations’ which counterbalance the 
freedom of negotiation  include  loyalty  (sanction of  conduct with an  intention  to harm),49 
consistency of  conduct  (requirement  on  each  party  to  conduct  negotiations  in  a manner 
consistent  with  his  own  previous  behaviour  and  precluding  ‘fraudulent  gambits’),50  and 





According  to French case  law, parties  to negotiations should be  ‘loyal’  to each other. The 
Cour de cassation has stated that ‘loyalty has to regulate relations between parties not only 









to  make  considerable  investment  in  order  to  prepare  for  the  potential  deal,  are  also 
considered to be contrary to the duty of loyalty. In addition, the courts regard as abusive the 
use  of  aggressive  techniques  in  negotiations.56  This  is  based  on  the  requirement  of 
subjective  good  faith mentioned earlier. According  to  the  French  courts,  a  technique –  a 



















It  is worth noting  in  this  regard  that  interpretation  in  French  law  takes  into  account  the 
subjective will  of  the  parties.57  Instead  of  the  formalist  approach  of  Roman  law  relying 
primarily on the respect of formalities (stipulatio)58 to regard a contract as formed, the Code 
civil  expresses  an  attachment  to  the  philosophy  of  autonomy  of  will  typical  of  the 
eighteenth  and  nineteenth  century  Enlightment  philosophy.59  The  main  origin  of  the 
formation  of  a  contract  is  the  internal  subjective will  of  the  parties,  by  contrast with  its 
external  manifestations  and  with  formalities  generally.  This  does  not  mean  that  the 
subjective will  should  not  be  outwardly  expressed.  For  example,  accepting  a  proposition 
that  is  offered,  but  not  exteriorizing  it  does  not  amount  to  consent.  But  an  external 









Another duty  related  to  the  requirement of  subjective good  faith  is  consistent behaviour 
(coherence).  This  prescribes  firstly,  that  one  should  behave  consistently with  one’s  own 
previous behaviour, and secondly, that actions taken  in negotiations do not contradict the 
parties’ subjective attitudes.  
The  duty  of  consistent  behaviour  is  illustrated  by  the  way  French  courts  sanction 
negotiations started ‘without an intention to contract’, with an ‘intention to harm’, with the 
aim  of  precluding  or  impeding  negotiations  with  a  third  party,  or  with  the  sole  aim  of 
obtaining commercially sensitive or confidential  information.61 Consistent behaviour  is also 
illustrated  by  the  sanctioning  of  withdrawal  from  negotiations  in  an  abrupt  way. 
Furthermore,  French  judges  have  found  that  conducting  negotiations  with  the  use  of 
‘fraudulent  gambits’  (manœuvres  frauduleuses)  is  contrary  to  the  duty  of  coherence. 
‘Fraudulent  gambits’  may  consist,  for  example,  in  providing  false  information  during 
negotiations.  More  generally,  the  Cour  de  cassation  has  found  breach  of  the  duty  of 
consistent behaviour when a party’s conduct was in opposition to reliance he had induced in 
negotiations. 
Finally,  it  is worth  noting  that  the  duty  of  consistent  behaviour  is  closely  related  to  the 
regulation  of  vitiation  of  contractual  consent  (vices  du  consentement),62  but  is  narrower. 
Whereas vitiated consent affects the validity of a concluded contract, the duty of consistent 















French  courts  have  also  referred  to  the  duty  of  transparency.  This  requires  parties  to 






between  the general obligation  to provide  information and  the  regulation of negotiations 
lies  in  the  nature  of  liability. Whereas  the  breach  of  good  faith may  constitute  fault  in 











bargaining power. These developments have also  touched  contracts between  commercial 
parties, albeit to a limited extent. 
On  the  one  hand,  it  remains  true  that  professional  parties67  have  no  obligation  to 




to  properly  assess  the  product’s  characteristics.  In  fact,  in  order  to  define  whether  an 



















in  fishing  – was  not  sufficiently  competent  in  boat  engines.  See  also  Cass  com  19  February  2002 N°  99‐13100  n.p.  in 
Bulletin. 
70 
its  properties.70  This  approach  is  generally  relevant  to  contracts  for  the  development  or 
manufacture of  innovative products. At  the  same  time, a potential buyer has a  reciprocal 
obligation to explain what its expectations from a product are if the product is developed at 
the buyer’s demand.71  
The  scope  of  the  duty  of  transparency  and  information  at  the  precontractual  stage  is 
relatively  limited. At  the  same  time,  it  is not underestimated by  the  French  courts when 





The Ordonnance  specifically addresses  confidentiality  in negotiations. According  to Article 
1112‐2  Ordonnance,  the  party  using  confidential  information  obtained  in  the  course  of 
negotiations  without  permission  incurs  liability.  This  provision  does  not  mention  the 
possibility of  implying  a duty of  confidentiality. Neither does  it  go  into detail  as  to what 
information  is  to  be  regarded  as  confidential.  Does  the  provision  cover  all  information? 
Should the secret character of information be explicitly mentioned on its disclosure? 
According  to  the  French  case  law  and  scholarship,  each  party  should  observe  the 
confidentiality of  information obtained  in  the course of negotiations.  It  is certain  that not 
only information protected by the rights of intellectual property should be kept confidential. 
This approach has been  formulated by  the Cour de cassation72  in a dispute where a party 













and disparity of the  legal grounds on which  judges base the  ‘ethics of negotiations’. Some 
decisions  invoke,  for  instance,  the  parties’  failure  to  comply with  a  precontractual  duty, 
whereas  others  refer  to  the  theory  of  abuse  of  right.  Several  decisions mention  neither 
precontractual  duties,  nor  the  concept  of  abuse  of  right.  Instead,  the  Cour  de  cassation 











conduct, and does not emphasize  the precontractual character of  the  fault.75 Despite  the 
variety of doctrinal references used by the Cour de cassation to motivate its decisions, two 





In discussing  fault  related  to withdrawal  from negotiations,  it should be noted  in  the  first 
place that  in French  law, parties have a right to withdraw  from negotiations as  implied by 
freedom  of  contract.  Following  this  principle,  the  mere  fact  of  withdrawing  from 
negotiations  does  not  amount  to  a  fault.  It  is  the manner  in which  the  right  to  resume 
negotiations  right  is  exercised  that  is  controlled  by  the  French  judges.76  They  take  into 
account several factors, including the degree of advancement of negotiations, the extent to 
which  the withdrawal was belated,  the aggrieved party’s  legitimate expectation  (croyance 
légitime), the abruptness of withdrawal, and the reasons for withdrawal.77  
The degree of advancement and elaboration of negotiations  is an  important  factor  in  the 
assessment  of  fault  committed  in  the  course  of  negotiations.  As  noted  by  Mazeaud, 










highest  judicial authority has qualified  relatively brief negotiations as advanced. To  reach 
this conclusion  it referred to their substance, but not  length.82 For example, clarity on the 
substance  of  negotiations  accompanied  by  the  payment  of  10%  of  the  negotiated  price 
allowed  the  court  to qualify negotiations as  very advanced.83 Generally, however,  French 
courts exclude  fault more readily at the beginning of negotiations than when negotiations 
have lasted for some time, for instance some months or years.84 























Manoukian made a claim against X  for a  fault  in negotiations.  It claimed damage resulting 
from a late communication by X of his decision to conclude a contract with a third party. The 
Cour de cassation found that X’s was at fault. It stated in more generally as follows. A party 
to  negotiations  commits  a  tort  if  he  informs  the  other  party  about  the  decision  not  to 
contract only after having concluded a contract on the same matter with a third party.  
Furthermore,  the  assessment  of  precontractual  fault  often  includes  an  inquiry  into  the 
aggrieved  party’s  legitimate  expectation  of  a  positive  outcome  of  negotiations  (croyance 
légitime).  The  positive  outcome  is  the  conclusion  of  the  negotiated  contract.  Legitimate 
expectation  is an overarching  indicator of precontractual  fault, often  invoked  to  reinforce 
one or several other criteria or colouring the  judges’ reasoning  implicitly.86 Ghestin calls  it 
‘Ariadne’s  thread’  in  the  judicial  control  of  the  parties’  conduct  in  precontractual 
negotiations.87  The  usual  approach  in  case  law  is  clearly  based  on  the  idea  that  parties’ 
legitimate  expectation  in  the  success  of  the  deal  increases  with  the  advancement  of 
negotiations.  A  withdrawal  from  negotiations  becomes  thus  decreasingly  permissible. 
French  courts  tend  also  to  examine  the  role  of  the  other  party  in  the  creation  of  the 
legitimate expectations, but this is not explicit in all the decisions.  
Next  to  this,  the  abruptness  of  breaking  off  negotiations  plays  a  role  in  establishing  a 
precontractual  fault. This criterion  is often  invoked  in combination with other  factors. The 
meaning  of  ‘abrupt’  has  been  explained  by  the  Cour de  cassation  in  several  decisions. A 
withdrawal was considered to be rude and abrupt in the following situations.  
‐ Negotiations lasted more than one year and included a feasibility study of a project’s 
perspectives.  One  of  the  parties,  however,  refused  three  final  proposals without 
explaining  the  reasons and  terminated negotiations. This withdrawal was  regarded 
by the court as rude and abrupt.88  
‐ Four‐year  long  negotiations  of  a  complex  contract  included  a  feasibility  study. 































whether  the  reason  corresponds  to  the  objectively  assessed  circumstances  of  the  case. 
Within this assessment, serious and objective reasons to break off negotiations are referred 
to  as  ‘legitimate  reasons’.  Their  absence may  constitute  a  fault.94  For  instance,  ‘internal 
considerations of the group of companies’ are usually not regarded as a ‘legitimate reason’ 
(thus  not  sufficiently  serious  and  objective)  for  withdrawing  from  negotiations.95  By 
contrast,  when  a  party  is  considered  to  have  ‘legitimate  reasons’  to  withdraw  from 
negotiations, he may break off even advanced negotiations, and do  so even  in an abrupt 
way.96 
One of  the most  frequently  accepted  ‘legitimate  reasons’  to withdraw  from negotiations 





‐ A persisting disagreement between  the parties  that precludes positive outcome of 
negotiations can also justify a withdrawal.98 
‐ If  one  party  to  negotiations  provides  no  documents  that  may  confirm  the 
information  he  provided  during  negotiations,  the  other  party  has  good  economic 
reason  to  break  off  negotiations.  For  example,  in  one  case,  parties  negotiated  a 
distribution contract. One party claimed the  ‘expansion of his sales network’  in the 
discussions, but  failed  to confirm  this  in any documents. Several  requests  for  such 
documents remained unsatisfied, and the counterparty broke off negotiations. The 
Cour  de  cassation  found  that  negotiations were  broken  off  for  a  ‘good  economic 
reason’.99 In another case, parties negotiated a sales contract. Its execution involved 
several  subsidiaries  of  one  of  the  parties. At  the  same  time,  this  party  could  not 
attest to the good financial situation of the subsidiaries. After several requests, the 
counterparty broke off negotiations. The  court of  first  instance  (approved  later by 







97  Cass  com  7 March  2006 N°  04‐17177  n.p.  in  Bulletin.  In  this  case,  in  negotiations  for  a  contract  for  outsourcing  of 






difficulties  previously.  As  a  consequence,  its  caution  about  the  solvency  of  its 
potential partners constituted a ‘good economic reason’ to stop negotiations.100 
‐ Unsatisfactory  results  of  a  financial  or  legal  audit  can  also  constitute  a  ‘good 
economic  reason  for withdrawal’.  In  one  case,  positive  results  of  an  audit was  a 
condition of an acquisition of part of the capital of one of the parties to negotiations. 
According  to  the  judges,  breaking  off  negotiations  on  the  basis  of  the  audit’s 
unsatisfactory results did not represent a fault.101 
‐ An offer made made by a  third party with more profitable  financial conditions – a 
higher bid –  forms a  ‘good economical  reason’  for withdrawal  from precontractual 
negotiations,  provided  the  discussions  about  a  lower  price  offer were  one  of  the 
main  topics of negotiations.102  In  this way breaking off  to choose a higher bid was 
regarded as legitimate, in a case where the counterparty to negotiations was aware 





‐ The Cour de cassation has also  found a withdrawal  to be  justified  in  the  following 
case. The party  in charge of drafting the  final version of the contract unexpectedly 
reflected  his  own  position  in  the  document  instead  of  understandings  reached  in 
negotiations.  In a 2002  case, parties negotiated a  share purchase  contract. During 
the  entire  period  of  negotiations,  parties  remained  in  disagreement  about  future 
control over the company. When an agreement on this issue was reached, one of the 
parties created a ‘definitive version of a contract for signature’. However, instead of 
the  agreements  reached  earlier  in  negotiations,  the  text  contained  the  drafters’ 
initial objective at the start of negotiations.105 
‐ Negotiations may be  terminated  if a project  for a  future product  remained at  the 
stage of an imprecise draft. The Cour de cassation decided accordingly, disregarding 
several  steps made  in  the  development  of  a  new  product  by  one  of  the  parties. 









withdrew  from negotiations because his  consultants  (a  law  firm) had  found  ‘unfavorable  information’  about  the other 























‐ Encouraging  the  other  party  to  make  investment  at  the  precontractual  stage, 






Precontractual duties envisaged  in  the previous Section are  imposed  in all negotiations.  If 
parties do not create any documents preparing a future contract, but simply negotiate, the 
‘ethics  of  negotiations’  are  the  only  legal  regulation  of  their  negotiations.  In  the  French 
system, the approach changes, however, if parties organize negotiations contractually  
In the French legal system, parties may submit the regulation of precontractual negotiations 
(or  a  part  of  this  regulation)  to  the  regime  of  contract  law.  French  case  law  recognizes 
several  types  of  agreements  to  negotiate  (accords  de  pourparlers)  and  preliminary 
agreements (avant‐contrats).112 These preliminary agreements prepare for the creation of a 






tort;  a  breach  of  a  contractual  obligation  of  the  avant‐contrat  leads  to  contractual 
liability.113 A breach of ‘ethics of negotiations’ remains sanctioned by tort as long as it is not 
a  breach  of  an  agreement  to  negotiate  or  a  preliminary  agreement.  For  this  type  of 
misconduct in negotiations, a contractual cause of action is open to the aggrieved party. 114  
In  this  way,  French  law  enables  parties  to  validly  privatize  the  legal  regulation  of  their 














From  the  plethora  of  instruments  used  in  practice  and  discussed  in  the  literature,  the 
Ordonnance  defines  two:  the  pre‐emption  agreement  (Article  1123)  and  the  unilateral 
promise (Article 1124). 
French  scholars  have  generally  welcomed  the  inclusion  in  the  draft  Ordonnance  of  the 
provisions  on  two  preliminary  agreements,  because  these  give  a  legal  basis  to  the 




The  provisions  have  been  welcomed  primarily  for  ensuring  the  enforceability  of  these 






related  to  avant‐contrat  in  ‘rigid  legal  moulds’.117  This  critique  might  explain  why  the 
Ordonnance does not include an entire inventory of the preliminary agreements frequently 
used in practice, but is limited to the two most salient ones.118 
This  Section  will  elaborate  on  the  extent  to  which  parties  may  actually  privatize  their 
negotiations by avant‐contrat.  It will address  firstly,  two  types of agreement  to negotiate 








French case  law considers  it to be the first step  in framing negotiations, despite the fact  it 








This  can  be  done  for  practical  reasons.  For  example,  if  negotiations  require  several 
stakeholders to be informed. Secondly, project of contract is created to fulfil an obligation of 











Insurance  code121  requires  the  insurer  to  provide  the  insured  party  with  a  ‘project  of 
contract  and  its  addenda  or  with  an  information  notice  that  accurately  describes 
guaranties… and the obligations of the insured’.122 These documents are not binding on the 
parties.123 The Commercial code states that each party authorizing  ‘an exclusive or almost 
exclusive’ use of  its  commercial name, mark or  sign must provide  the other party with a 
document  containing  truthful  information  that  enables  the  latter  to  make  an  informed 
consent.124 ‘This document, as well as a project of contract has to be provided twenty days 






Agreement  in  principle  creates  a  contractually  binding  obligation  to  negotiate.  Failure  to 
respect an agreement  in principle may be  sanctioned by contractual  liability, because  the 
obligation  to  negotiate  which  it  implies  is  contractually  binding  and  enforceable.126  It 
reinforces  the  ‘ethics of negotiations’ by obliging parties  to  start negotiations  regarding a 
particular  subject  or  continue  negotiations  already  started  in  good  faith,  in  a  loyal 





take place, but are not obliged  to conclude  the  final contract. French courts and  scholars 
regard  the  obligation  to  negotiate  as  an  ‘obligation  of means’  (obligation  de moyens).128 
Under this type of obligation, the debtor is required to use all available means for reaching 
the  result expected by  the other party. By contrast,  the debtor  is not  required  to  reach a 




Accordingly, under  an  agreement  in principle, parties must not  ‘sabotage’  the process of 
negotiations.  They have  to  examine documents  and proposals of  the  other party.  This  is 






















of  the  pre‐emption  agreement’.130  The  pre‐emption  agreement  represents  a  contract  in 
itself.  It  imposes two obligations. Firstly,  it  imposes an obligation to negotiate  in the same 
way as agreement in principle (discussed above). Furthermore, the pre‐emption agreement 








the  case  law,  a  pre‐emption  agreement  can  prepare  a  wide  range  of  contracts.132  For 
example,  company  transactions,  establishing  preference  in  buying  shares  or  parts  in 
capital,133  franchise  and  partnership  agreements,134  tenancy  contracts,  and  contracts 
between an author and a publisher  for pre‐emption  in  the publication of  future works.  In 
some types of transactions, however, the validity of a pre‐emption agreement is limited by 
rules  applying  to  specific  types  of  contracts.  For  instance,  the  Intellectual  property  code 
limits the scope of pre‐emption rights that may be granted by an author to a publisher.  It 
states that an obligation granting a right of preference to a publisher for the publication of 




emption  is supposed to be  limited  in time.  In  light of the case  law,  it may be said that the 
right  can be given  for a definite or  indefinite  term.138 The period of pre‐emption  is not a 
condition of enforceability of the pre‐emption agreement (with the exception of contracts 




















regarded  as  a  discretionary  condition  (potestative,  e.g.  conditions  that may  be modified 
unilaterally by one party, are generally unenforceable under French law).140 
An  important  peculiarity  of  a  pre‐emption  agreement  is  the  possibility  to  establish 
contractual  obligations  which  are  clearly  distinct,  separate,  and  independent  from  the 
future contract  it anticipates. Even though the obligation of pre‐emption grants priority to 
the beneficiary  in  the debtor’s  choice of parties  to  a  future  contract, neither party  gives 
consent to conclude the future contract. Following this  logic, courts have never recognized 
that  a  pre‐emption  agreement  has  formed  a  future  contract.  French  judges  have 
furthermore refused to  imply terms of the future contract  into parties’ relations regulated 
only by a pre‐emption agreement.141 
Article  1123  of  the Ordonnance  defines  the  consequences  of  breach  of  the  pre‐emption 
agreement.  These  complete  the  effects  of  the  newly  codified  concept  of  pre‐emption 
agreement. Consequences of breach will be discussed  in the Section on remedies below  in 
this Chapter. At this stage, the  following can be noted. The new rules on the pre‐emption 
agreement  reflect  the  solutions  suggested  in  academic debate.  The main debate on pre‐
emption  agreements  related  to  the nullity of  a  contract  concluded  in breach of  the pre‐
emption agreement. The discussions have been primarily related  to  the practicality of  the 







Article 1124 of  the Ordonnance defines  the unilateral promise  (promesse unliatérale as  ‘a 
contract  by which  one  party,  the  promisor,  gives  another,  the  beneficiary,  a  right,  for  a 
certain  time,  to  have  the  option  to  conclude  a  contract  whose  essential  elements  are 
determined,  and  for  the  formation  of  which  only  the  consent  of  the  beneficiary  is 
missing’.145  
The definition contains several elements. First, the unilateral promise represents a contract 




to  the  final  contract  is absent, whereas  the promisor’s  consent  to  the  final  contract  is  in 
place during the period for which the option right is given. The last element is related to the 














period,  the  contract  will  still  be  formed.  Furthermore,  Article  1124  defines  the 
consequences of breach of  a unilateral promise.  These will be discussed  in  Section  4.7.2 
below. 
The  definition  of  the  unilateral  promise  is  primarily  case  law  based.  It  also  reflects  the 
choices made  as  a  result  of  scholarly  debates.  One  of  the main  debates  related  to  the 
revocability of a unilateral promise. The Ordonnance takes a position in this relatively long‐
standing debate between  the Cour de  cassation  and  French  scholars.  The  reason  for  the 
debate is the following. The unilateral promise subjects the formation of the future contract 
to the unilateral expression of the beneficiary’s will. While the promisor has an obligation to 
maintain his  consent  to  form  the  contract,  it  is  for  the beneficiary  to decide  to  form  the 
contract.147 The beneficiary can take up one of the two options. It can express its will to buy 
and  thereby  form  a  contract.  Alternatively,  the  beneficiary  can  give  up  its  position  as 
beneficiary  in  favour  of  freedom  of  contract.  This  brings  the  parties  back  to  the  same 
position as before concluding a promise to contract.  
Since  1993,  the Cour de  cassation has  found  that  the promise may be  revoked,  and  this 
revocation would lead to the situation where the final contract is not formed for the lack of 
consent  of  one  of  the  parties.148  According  to  the  Cour  de  cassation,  the  only  possible 
recovery  was  reparation  in  damages.  This  position  was  underpinned  essentially  by  the 
principle of  freedom of  contract. By  contrast,  several  commentators have noted  that  the 
debtor should have no right to revoke his promise  for the entire duration of the promise. 
According to them, this is the only solution that may logically flow from conceptualizing the 







Interim  agreement  (accord  provisoire)  is  sometimes  included  into  the  category  of  avant‐
contrat.150  This  type  of  agreement  to  agree  prepares  the  conclusion  of  a  contract  in  the 
future  by  contractually  fixing  certain  obligations  relevant  only  for  the  period  of 
negotiations.151  These  obligations  are  therefore  regarded  as  ‘interim’  in  comparison with 
the obligations to be  included  in the negotiated agreement. These are often obligations of 
confidentiality,  exclusivity, mediation  and  arbitration,  as well  as  obligations  defining  the 










151  It  should  be  noted,  however,  that  if  the  judges  establish  that  a  partial  or  interim  agreement  contains  the  parties’ 









The  final  point  to  be  mentioned  in  the  discussion  of  the  regulation  of  precontractual 
negotiations in French law is the doctrine of unjust enrichment (enrichissement sans cause). 
As has been noted earlier, entering into negotiations is a business risk, because negotiations 
may  fail. However,  in  practice,  parties  frequently  undertake  preparatory works  and  bear 
costs in anticipation of a contract. Sometimes a party may benefit from other party’s acts or 
investments made during negotiations.  
In French  law, next  to causes of action  in  tort and  in contract, a cause of action  in unjust 
enrichment  is  available.  This  action  is  based  on  the  principle  of  equity  ‘forbidding 
enrichment  at  the  expense  of  other’153  and  can  remedy  possible  imbalances  created  by 
transfer of benefit without legal grounds This Section will briefly explain the essence of the 
French doctrine of unjustified enrichment, conditions for liability, and provide an illustration 




has  a  cause  of  action  in  tort,  the  amount  of  these  costs  should  be  claimed  as  a  part  of 
damages  in  tort.155  If  an obligation  in negotiations  is  contractually organized,  contractual 
liability prevails (both over liability in tort and in unjustified enrichment).156 
The French doctrine of unjust enrichment is based on the concept of quasi‐contract (quasi‐
contrat)157 and on a  judge‐made cause of action established  in  the nineteenth century.158 
The  Cour  de  cassation  granted  this  in  the  Boudier  case  (1892).159  The  concept  of  quasi‐
contract  stands  in  French  law  for  obligations  emanating  neither  from  tort,  nor  from 
contract.  These  are  ‘purely  voluntary  acts  of  man,  from  which  there  results  some 
undertaking  towards  a  third  party,  and  sometimes  a  reciprocal  undertaking  of  both 












156 Pin/Devin 2011. Mestre and Fages note  that  the  subsidiary  character of unjustified enrichment  should however not 










Several  requirements  should  be  observed  in  order  to  sustain  a  claim  in  unjustified 
enrichment.  Firstly,  there  should  be  transfer  of  wealth  from  one  party  to  another.  The 
resulting increase of one party’s wealth must cause a detriment to the party whose wealth 
has  decreased.  Importantly,  a  link  of  causality  should  be  established  between  the 
enrichment  and  decrease  of  wealth.162  Furthermore,  the  transfer  should  have  already 
occurred at  the  time of action.163 Secondly,  the  transfer of wealth should be made  in  the 
absence of a  legal reason  (for  instance,  in the absence of contractual obligations). Thirdly, 
the enrichment of one party should not result from the other party’s  intentional fault. For 
example,  the enrichment  should not be provoked or  induced by  the party who  claims  its 
reimbursement.164  It  follows  from  the  case  law  of  the  Cour  de  cassation  that  simple 
negligence  or  absence  of  caution  on  the  part  of  the  party  claiming  recovery  does  not 
prevent the award of a claim for unjustified enrichment.165 
Two  examples  of  cases  handled  by  the  Cour  de  cassation  illustrate  the  application  of 
principles  of  unjustified  enrichment  to  precontractual  negotiations.  Firstly,  the  Cour  de 
cassation  confirmed  that  the  principles  of  unjustified  enrichment  apply  to  claims  for 
expenditure  incurred  for  improvement  of  another’s  property  made  in  anticipation  of  a 
contract, negotiations for which failed.166 Infotonic Girod and Giraudy, negotiated a possible 
sale of bill boards for displaying advertising which were installed in the city. The companies 




boards. Giraudy  insisted  in his pleadings  that  the owner of  the bill boards was negligent, 
because the owner did not undertake any action to prevent their use for six years. The Cour 
de cassation solved the case as follows. It explicitly noted that that Article 1371 of the Code 
civil on quasi‐contract and,  in particular,  the doctrine on unjustified enrichment, apply  to 
the situations where, despite a failure of negotiations, one of the parties incurs costs as if a 
contract had been  concluded or  enjoys benefits  as  if  a  contract had been  concluded. As 
stated  by  Mestre  and  Fages,  in  this  way  the  Cour  de  cassation  pointed  to  liability  for 
unjustified enrichment as a  ‘means  to  restore  the balance’ between parties’ gains.167 The 
Cour  de  cassation  had  to  consider  the  fact  that  the  owner  of  the  bill  boards  had  not 
undertaken  any  action  to  prevent  their  use.  The  judges  confirmed  that  imprudence  or 
negligence of  the party suffering a detriment because of  the other’s enrichment does not 
preclude  his  right  to  claim  unjustified  enrichment.  In  this  case,  the  aggrieved  party’s 
negligence was also found to be irrelevant to the amount of damages awarded. 
Secondly,  the  Cour  de  cassation  has  confirmed  the  application  of  the  doctrine  of  unjust 


















year  at  the  same  location.  CK  made  a  claim  in  tort  against  Harold’s,  asking  for 
reimbursement  in  damages  caused  by  this  withdrawal.  In  particular,  CK  claimed 
reimbursement  for  the costs of  fitting out and  furniture of  the  future shop. CK submitted 
that Harold had benefitted  from this  investment, because  it opened the shop  in the same 
year at the same location. Based on the facts of the case, the court of appeal re‐qualified on 











Several matters  relating  to  the dynamics of negotiations addressed  in case  law  fall within 
the  scope  of  the  framework  of  avant‐contrat.  Alongside  the  provisions  of  avant‐contrat 
addressed  earlier,  the  following  provisions  can  be  noted:  clauses  on  the  non‐binding 
character of negotiations (4.6.1), obligation to negotiate or negotiate  in good  faith (4.6.2), 











modern  case  law  considers  a  gentleman’s  agreement  as  creating  an  enforceable 
obligation.172 For instance, the Cour de cassation has found an enforceable obligation in an 
















Parties  may  in  particular  create  an  obligation  to  negotiate  with  a  contractual  nature, 
reinforcing in this way the requirements of the ‘ethics of negotiations’ to negotiate in good 
faith,  in  a  loyal  and  transparent  manner.  This  obligation  is  established  by  both  the 











for  breach  of  requirements  concerning  the  conduct  of  or  breaking  off  negotiations 
developed under the umbrella of good faith. 
A  limited form of exclusivity  is also provided by the pre‐emption agreement. This does not 
limit  the  possibility  to  conduct  parallel  negotiations,  but  imposes  limits  on  the  debtor’s 
choice of the first potential counterparty. 
Furthermore,  French  case  law  recognizes  so‐called  sincerity  clauses  (clauses  de  sincérité) 
included in precontractual documents.177 These oblige a party to negotiations to inform the 
other one about  the existence of any parallel negotiations with  third parties on  the same 
subject. This obligation can be undertaken by one party as a unilateral engagement or by all 
parties  to negotiations. Whereas  a  sincerity  clause does not  limit parallel negotiations  as 







a  letter of  intent contained a confidentiality clause. An  injunction was granted  to prevent 
misuse of information.180 In another case, a promise relating to the acquisition of company 
contained  a  clause  about  the  confidential  nature  of  negotiations.  Despite  this  clause, 

















The  enforceability  of  dispute  resolution  clauses  inserted  into  precontractual  documents 
received little attention in the French case law and literature.182 Scarce discussions relating 
to the choice of law and choice of court might be due to the following. Le Tourneau notes, 
however,  that  a mediation  clause may  be  enforceable  as  a  separate  avant‐contrat.183 As 
explained above, French law recognizes the contractual nature of documents established by 
the parties  in preparation of  the  future  contract. Consequently,  the  contractually binding 
force of a dispute resolution clause submitting disputes arising in negotiations to arbitration 




severability  (separability)  of  an  arbitration  clause.186  This  means  that  the  validity  of  an 
arbitration clause  is  independent of the validity of the document  in which  it  is  included.  In 
this way, an arbitration clause  is not automatically void  if there  is a reason for  invalidity of 
the document  in which  it  is  included. The scope of these reasons  is broad and  includes all 
cases of invalidity existing under the French law (inexistence, nullité, caducité, résolution and 
résiliation). These cases of  invalidity also  include situations where parties dispute the very 
existence  of  the  contract.187  Therefore,  an  arbitration  clause  included  in  one  of  the 
documents  established  at  the  precontractual  stage  will  be  valid,  provided  it  fulfils  the 
conditions  for  its validity. French  law  requires,  for  instance,  it  should be  international  (to 
involve  international trade  instead of being confined to the French market),188 must define 
the  procedural  rules  applicable  to  arbitration  (these  may  be  designated  directly  or  by 
reference).189 At the same time, an arbitration clause (or agreement) does not have to fulfil 
any requirements of form.190 
The  Cour  de  cassation  has  confirmed  this  approach  in  at  least  one  case:  two  companies 
negotiated a contract and created a protocole d’accord which included an arbitration clause. 
The document was qualified as unenforceable in the first and second instances. The Cour de 








establishes different  regimes  for national and  international arbitration.  In view of  the  focus of  this  study, provisions on 
international arbitration are primarily relevant for this section. See Title II of the named Decree, and Article 1506 extending 











One of  the defendants’ arguments against  the  competence of  the arbitral  tribunal was a 





French  courts have enforced provisions  that distribute  costs  in negotiations between  the 
parties  and  solve  the  question  of  reparation  in  case  negotiations  fail  (contractual 
arrangement  of  liability).193  In  the  context  of  company  transactions,  such  clauses  are 
sometimes referred to as ‘break‐up fees’. 
In principle, according to French case law, no damages for costs incurred in negotiations can 




provisions  are  referred  as  clauses  de  dédit.195  According  to  the  Cour  de  cassation,  this 
amount may not be subject  to review by  the court  if  the clause  is aimed at providing  the 















breach  of  the  requirement  of  good  faith  and  the  unauthorized  use  of  confidential 
information attract extra‐contractual  liability198  that  is,  liability  in  tort.199 The Ordonnance 


















If all the conditions of tortious  liability are  fulfilled  (e.g.  fault, damage, and the causal  link 
are established), the aggrieved party is entitled to recovery of damage. The case law of the 
Cour de cassation has  long since  limited the scope of the recoverable damages to the  loss 
actually sustained  in negotiations (perte subie). By contrast, the  loss of chance to conclude 
the  negotiated  contract  or  loss  of  gain  that  could  have  resulted  therefrom  cannot  be 







awarded  the  most  frequently.  This  is  the  amount  of  costs  invested  in  conducting 
negotiations or assessing a potential deal. The  judges refer to the following costs: costs of 
preliminary  studies,  for  example  feasibility  studies  and  marketing  research;202  costs  of 







of  unfair  competition  (concurrence  déloyale).  At  the  precontractual  stage,  unfair 
competition  can  result  for  instance  from  the misuse  by  a  party  to  failed  negotiations  of 
commercially sensitive information which was shared by the other party in negotiations (for 














N°  08/21540  JurisData  2009‐380605  (note,  however,  that  in  this  case  a  letter  of  intent  contained  a  provision  on  the 
distribution of costs). 
208 CA Paris 11  September 2013 N° 11/13785  JurisData 2013‐019310  (the  amount of 5000  Euro has been  awarded  for  
damages to reputation caused by breaking off negotiations); CA Paris 12 March 2008 N° 06/04526 JurisData 2008‐357913 
(15000  Euros were  granted  for damage  to  the  company’s  image); CA Paris 16  February 2001 N° 1999/08172  JurisData 
2001‐161480.  
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According  to modern French case  law,  recovery of  the  loss of chance of being awarded a 
contract where negotiations have failed is not admitted. This is followed by the Ordonnance 
which places an explicit  limit on recovery  for  fault  in negotiations  in Article 1112:  it  is not 
possible  to  recover  loss  of  profits  which  were  expected  from  the  negotiated  but  non‐
concluded contract. 
The  approach  of  the  Ordonnance  summarizes  the  settled  French  case  law.  Faced  with 
disparities  in  the  approaches  adopted  by  the  courts,  the  Cour  de  cassation  has  explicitly 
stated in the Manoukian case210 that a party aggrieved as a result of a precontractual fault 
was not entitled  to  recover  the amount of money  it  could potentially have earned  if  the 
negotiated  contract  had  been  concluded.  The  Cour  de  cassation  explained  that  ‘in  the 
absence of firm and final agreement’, the loss of chance of being awarded a contract cannot 
be recovered, because ‘a fault committed in the exercise of a right of unilateral withdrawal 
from  pre‐contractual  negotiations  is  not  the  cause  of  damage  consisting  in  the  loss  of 








where  liability arises  for  the unauthorized use of confidential  information obtained  in  the 
course of negotiations  (Article 1112‐2 Ordonnance). Future  case  law may  follow different 
paths.  One  possibility  is  that  the  limit  in  Article  1112  can  be  interpreted  broadly  and 
extended to the liability of Article 1112‐2. However, this option eventually goes against the 
intention of  the drafters of  the Ordonnance, who  separated  the provisions on bona  fides 
and  treatment  of  confidential  information. Alternatively,  the  interpretation may  follow  a 
different  path  and  allow  recovery  of  benefits  obtained  as  a  result  of  the  misuse  of 
confidential  information. However,  such  liability  is perhaps a  too  far‐reaching  solution  for 
French law. 














According  to  the  current  case  law,  this  is  the  only  type  of  loss  of  bargain  that may  be 
recovered  for a precontractual  fault.213 The  threshold  is high  for proving  the existence of 
this chance,214 because the current case  law requires this chance to be real and serious.215 
However, if the threshold is reached, French courts have been willing to award, for instance, 
the  loss  caused  by  the  fact  of  being  ‘locked  out’  of  the market  during  negotiations.  For 
example,  in  a  1998  case,  a  company  patented  its  invention  –  a  method  of  packaging 
medicaments.  Subsequently  it  negotiated  the  use  of  this  patent  for  four  years with  one 
potential  partner  and without  the  possibility  of  negotiating with  third  parties. However, 
negotiations  failed.  The  patent  owner  claimed  damages,  including  the  loss  of  bargain  it 
might have had should it have been able to sell the patent rights to a third party (after the 
failure  of  negotiations,  the  patent  owner  capitalized  the  costs  of  patent  as  pure  loss). 
Deciding  on  this  case,  the  Cour  de  cassation  expressly  confirmed  the  right  of  the  patent 
owner to recover the loss of chance of concluding a contract with a third party.216 A similar 
decision has also been taken  in a case where  failed negotiations  ‘made  it  impossible  for a 
seller to find another investor’.217 
Despite  the  existence  of  these  lines  of  cases,  the  reasoning  of  the  Cour  de  cassation  in 
Manoukian has cast doubts on the possibility of recovering a  loss of chance to conclude a 
contract with a  third party. French scholars have expressed  the view  that  the Manoukian 
approach  precluded  the  recovery  of  any  loss  of  chance,  including  the  loss  of  chance  to 






Finally,  specific  performance  or  execution  in  nature  (exécution  en  nature)  of  a 
precontractual duty cannot be used to enforce precontractual duties under the heading of 
liability  in  tort.  French  courts  do  not  order  parties  to  conclude  the  contract  they  have 





The  amount  of  damages  awarded  for  precontractual  fault  can  also  be  influenced  by  the 
conduct  of  the  aggrieved  party.  Establishing  the  extent  to  which  the  aggrieved  party’s 
conduct  is  taken  into  account  in  the  French  system,  the Cour de  cassation has noted on 
several  occasions  that  entering  into  negotiations  entails  taking  a  business  risk  regarding 
their outcome. Parties are therefore expected to be cautious about spending money related 















The application of  this approach  is well  illustrated by a decision of  the Cour de cassation 
delivered  in  2002.222  In  1990,  when  the  political  situation  in  the  Persian  Gulf  carried 
increased  risks of pollution of water by hydrocarbons, Total, a multinational oil company, 
entered  into negotiations with a company Saitec. Saitec offered  to Total  three products  it 
had  invented  for  the  urgent  treatment  of  water  pollution  by  hydrocarbons  caused  by 




health  had  rapidly worsened,  allegedly  due  to  its  overstocking  of  products  allocated  for 
Total.  
Saitec subsequently claimed against Total for the damage this had caused. In this case, Total 
was  found  liable,  but  only  for  half of  the  claimed  amount.  The  Cour  d’Appel  de  Poitiers, 
deciding  on  the  merits,  decreased  the  amount  of  damages  awarded  based  on  two 
observations. On the one hand, the court established that Total encouraged Saitec for two 
years  to  increase  its  production  of  the  products  in  question, making  promises  of  future 
cooperation. Total  then withdew  from negotiations, basing  its decision on a change  in  its 
internal  commercial  policy  (Total  had  transferred  the  risks  related  to  pollution  to  its 










The  legal grounds for precontractual  liability  in tort are provided by the general provisions 
on liability in tort (Articles 1382223 and 1383224 of the Code civil (Articles 1240 and 1241 after 
the entry  into  force of  the Ordonnance). Precontractual  fault as  such  is not  sufficient  for 
establishing  tortious  liability;  the  aggrieved  party must  also  prove  that  the  fault  caused 
damage. The Code civil lays down three conditions for this liability: fault, damage, and a link 
of  causality  between  these  two.  Fulfilment  of  all  the  three  conditions  is  necessary  and 













The  intention of  the party committing a  fault  is  irrelevant by virtue of Article 1383 of  the 
Code civil. Liability can be imposed not only for a fault committed with an intention to harm 
(a  qualified  fault),  but  also  for  a  fault  committed  by  negligence  (‘légèreté  blâmable’), 










French  courts  limit  the  remedies  for  breach  of  an  obligation  to  negotiate  to  recovery  of 
damages. In principle, the limitations applicable to recovery are shaped in the same way as 
those which apply  to  liability  in  tort. Notably,  the sharing of  liability  for  taking risks  is not 
possible in a case of contractual organization. 
Besides  this,  judges  do  not  order  specific  performance  (execution  in  nature)  of  this 
obligation  (it  would  consist  in  ordering  parties  to  negotiate).  The  unavailability  of  the 
remedy of specific performance is based on the general approach to negotiations in French 
case  law.  According  to  the  courts,  execution  in  nature  represents  ‘forced’  negotiations. 











before  the  conclusion  of  the  contract.  Secondly,  the  beneficiary may  require  that  he  be 
substituted  for  the  third  party  in  the  contract  concluded  between  the  debtor  and  third 
party. In this way, the claimant may enter into the contract in the place of the third party. 
The  two  latter  remedies  can  be  granted  only  if  the  third  party  was  aware  of  both  the 
existence of the pre‐emption agreement and of the beneficiary’s  intention to exercise the 
pre‐emption right.228 These remedies require the court to address the role of the third party 
(or  parties)  in  the  breach  of  the  pre‐emption  agreement.  Furthermore,  such  claims may 
have  important  consequences  for  third  parties. Article  1123  solves most  of  the  practical 















given  (by  a  pre‐emption  agreement).  It  is  worth  noting  in  this  regard  that  parties  to 















of  the  contract  concluded with  a  third  party,  provided  that  the  third  party  knew  of  the 
existence of the promise. Nullity must be declared by the court unless the parties mutually 





According  to  the Code civil,  failure to perform a contractual obligation  leads  to  liability.233 
Three conditions should be  fulfilled  to establish contractual  liability:  failure  to perform an 
obligation, damage, and a link of causality between the two. 
According  to  the Cour de  cassation, establishing  the existence of a  contractual obligation 
and  its  breach  are  not  sufficient  for  imposing  contractual  liability.  It  is  also  necessary  to 
establish that a party has incurred damage; ‘no damage, no reimbursement’.234 The damage 
















The  framework of avant‐contrat allows  the negotiating parties  to  influence, by creating a 





the  duty  of  good  faith  in  negotiations  and  the  duties  referred  above  as  ‘ethics  of 







same  time,  in  French  law,  liability  for  an  intentional  fault  in  breach  of  a  contractual 
obligation (faute intentionnelle) may not be waived or modified by the parties.238  
In cases that do not amount to  intentional fault,  if the actual misconduct may be qualified 
both as breach of avant‐contrat and  fault  in negotiations,  the contractual cause of action 
prevails over both liability in tort and unjustified enrichment.239 The hierarchy of the causes 
of actions flows from the French principle under which different causes of action cannot be 





Some  time ago, Mazeaud contended  that  liability arising during  the precontractual period 
remained a ‘grey’ area of legal uncertainty for the parties with a large margin of evaluation 
left for the courts.241 Despite a considerable body of literature on the subject, this remains a 
fair  characterization of  the  French  approach.  The Ordonnance of  2016 may bring  further 
legal certainty and eventually further flexibility in the French approach. As has been shown, 
it provides answers to several questions that arose earlier regarding precontractual liability 







may  be  emphasized.  On  the  one  hand,  the  courts’  approach  reveals  a  certain  level  of 











de  facto  to  the  balancing  of  the  parties’  commercial  interests  in  the  bargaining  process. 
Furthermore,  French  law  has  been  particularly  receptive  to  the  practice  of  contractually 
organizing negotiations, as reflected by the text of the Ordonnance. On the other hand, the 




















English  law  assumes  that  negotiations  represent  a  genuinely  adversarial  process.1  The 
freedom  from being bound by  the  final contract before  the negotiations are  finalized  is a 
cornerstone of  contract  law. This  ‘negative’  side of  freedom of  contract also  implies  that 
contract  law  imposes  no  general  duties  on  the  parties’  behaviour  during  the  course  of 
negotiations.  No  specific  intermediary  regime  of  contractual  negotiations  has  been 
developed. The so‐called ‘bare agreements to agree’2 that is, promises about the manner of 
negotiating,  are  not  enforceable,  the  domain  of  contract  and  non‐contractual  regulation 
being rather sharply divided.3  
Nevertheless, contractual negotiations are not a period of ‘no law’. As Lord Justice Bingham 
has  famously  stated,  discussing  contractual  negotiations  from  a  broader  perspective  of 
private law, ‘English law … has developed piecemeal solutions in response to demonstrated 
problems  of  unfairness’.4  In  the  same  vein,  Lord  Justice  Mummery  has  contended  that 
English law addresses ‘particular problems of unacceptable conduct occurring in the course 
of negotiations without unduly hampering the ability of the parties to negotiate their own 






This  multifaceted  framework  of  regulation  provides  several  solutions  applicable  to  the 
practice of issuing letter of intent. The solutions are more nuanced than it might appear at 
first  sight,  when  one’s  attention  is  primarily  drawn  to  the  unenforceability  of  ‘bare 
agreements  to  negotiate’.7  English  law  has  developed  two  exceptions  to  this 
unenforceability:  temporary agreement on exclusive negotiations and undertakings  to use 
best  efforts  to  obtain  an  export  licence  or  a  planning  permission.  To  be  treated  as 
exceptions,  these  should  fulfil  the  criteria  of  certainty  and  consideration.  These 
requirements are deeply rooted in the requirements as to the enforceability of a contractual 



















to  the sources  (Section 5.2). Thereafter,  it will address  the  implications of  the assumption 
that  negotiations  are  a  genuinely  adversarial  process.  This  assumption  leads  to  the 
unenforceability of bare agreements  to agree;  the exceptions  to  this unenforceability will 
also be addressed. Attention will be also paid to the debate in academic literature regarding 
the possible content of bona  fides  in contractual negotiations  (Section 5.3). The  focus will 
then shift to the description of the effects of the provisions that negate contractual intent. 
These include the honourable pledge clause, the formulation that negotiations are ‘subject 
to  contract’,  and  attempts  to  divide  letter  of  intent  into  binding  and  non‐binding  parts 
(Section 5.4). Thereafter, the Chapter will describe the non‐contractual doctrines that may 







tort  law, and the  law of restitution and unjust enrichment are developed primarily  in case 
law. The development and decisions of the law is based on the doctrine of stare decisis.9 By 
virtue  of  this  doctrine,  disputes  are  resolved  in  accordance with  previous  precedents  on 
similar  legal questions. If a solution formulated  in the existing precedent does not apply  in 
the case at hand, the court ‘distinguishes’  it from the existing precedents. Distinguishing  is 
an  important  technique  within  the  development  of  law.  English  judges  are  required  to 
provide the reasons for distinguishing and at all times explain the rationale of the adopted 
approach. At the same time, the entire text of the precedent does not constitute the  law. 
The  law  is  contained  in  the  ratio decidendi  in  the holding –  the main part of  the  judges’ 
reasoning  that  forms  the  authority  for  the  adopted  solution  of  the  dispute.  Other 
considerations of  the  judges, called obiter dicta, as well as concurring opinions, have only 
persuasive  authority.  The  parties’  pleadings  are  not  binding,  though  these  are  usually 
extensively quoted in the texts of the decisions.  
Within the doctrine of stare decisis, lower courts are bound by the precedents of the courts 
further up  in  the hierarchy. Accordingly,  all  the  courts  are bound by  the  case  law of  the 
Supreme Court of  the United Kingdom  (before  the reform of 2009,  the House of Lords).10 
The Supreme Court is not bound by its own precedents. It may develop the law and change 
the  approach  adopted  in  its  earlier  precedents.  As  noted  in  the  literature,  the  Supreme 









review  its own decisions, will do so cautiously’.11 The Court of Appeal  is bound by  its own 
decisions. The decisions on  the Court of Appeal bind  the High Courts, County Courts, and 
special courts. 
Along with the case  law, English  law  is to be found  in statutes. For  instance,  in the field of 
contract  law,  important regulation  is  included  in the Contracts (Rights of Third Parties) Act 
1999,  the Misrepresentation Act 1967, and  the  Sale of Goods Act 1979. Whereas English 
scholars  observe  an  increase  in  regulation  by  statutes  frequently  due  to  the  need  to 




mentioned. The use of the term ‘common  law’ can  lead to confusion, because  it  is used  in 
the English  literature at  least  in two senses. Firstly,  it designates  legal systems that rely on 
judge‐made  law,  including  England  and Wales,  Commonwealth  countries  and  the United 
States.12  Common  law  in  this  sense  is  in  contrast with  the  codified  law  of  the  civil  law 
traditions.13 But  at  the  same  time,  only  in  English  law,  ‘common  law’  is  in  contrast with 
‘equity’. The concept of equity goes back to the history of English  law‐making: historically, 
some  courts  used  to  base  their  decisions  on  equity.  This  distinction  is  less  relevant  in 
modern  law,  since  the  Judicature Acts 1873 and 1875 allowed courts  to decide  the  same 
case both  in common  law and  in equity. Nevertheless,  the distinction  is  still pertinent  for 
understanding the sources of law and remedies.14 
This  study will  rely on  case  law  as primary  authority, but  also  refer  to  academic writing. 
Legal scholarship has  less significance and authority  in England and Wales than  in the civil 





and  rules with  limited detail but attempt  to embed  their discussion  in  the context of  the 
approach  to  provisions  contractualizing  negotiations.  This  choice  is made  to  ensure  the 





English  law  provides  a  broad  scope  of  freedom  of  negotiations  (5.3.1).  In  essence, 
agreements about the negotiation process are unenforceable (5.3.2) with the exception of 
temporary  ‘lock‐out’  agreements  (5.3.3)  and  a  contractual  obligation  to  use  best 
endeavours or best efforts  to obtain an export  licence or planning permission  (5.3.4). The 
broad scope of freedom of negotiations means that the negotiation period is not subject to 
any general contract  law duties (5.3.4). This  is as consistently confirmed  in case  law as  it  is 










English  law  relies  on  the  assumption  that  contractual  negotiations  are  a  genuinely 
adversarial  process.15  It  supposes  that  a  party  to  negotiations  aspires  to  make  its  own 
bargain  and  to  pursue  its  self‐interest.16  This  assumption was  summarized  in Walford  v. 
Miles – the leading case on negotiations of contract decided by the House of Lords in 1992 
as follows:17 
Each  party  to  the  negotiations  is  entitled  to  pursue  his  (or  her)  own 
interest…  To  advance  that  interest  he  must  be  entitled,  if  he  thinks  it 
appropriate,  to  threaten  to  withdraw  from  further  negotiations  or  to 
withdraw in fact, in the hope that the opposite party may seek to reopen 
the negotiations by offering him improved terms. 
This assumption  flows  from  the principle of  freedom of  contract – a  ‘general principle of 
English  law  that parties  are  free  to  contract  as  they may  see  fit’.18  In  the words of  Lord 
Diplock, ‘parties to a contract are free to determine for themselves what primary obligations 
they will accept’.19 The broad principle of freedom of contract  in English  law  is a matter of 
policy,  and  this  is  especially  the  case  in  commercial  contracts.  ‘Legal  policy  favours  the 




away  from  a  transaction  without  contractual  liability.21  Furthermore,  freedom  of 
negotiations implies that in English law an obligation to negotiate undertaken in the process 
of contract formation is not legally enforceable. More broadly, English contract law imposes 




















contracts. A  fiduciary  relationship  supposes  trust  in  the parties’  relationship. For example,  the  following  relations  imply 





a  contractual  obligation.  Consideration  represents  a  form  of  bargain  –  a  counterpart 
received  in  exchange  for  an  obligation.  This  counterpart  should  be  provided  in  order  to 
make  an  obligation  enforceable  in  law,  or,  to  be  more  precise,  to  make  a  promise 
enforceable in law.23 
It  should  be  noted  that  English  law  distinguishes  between  the  concepts  of  ‘contract’, 
‘promise’  and  ‘agreement’.  Contract  is  understood  either  as  a  promise  supported  by 
consideration (or made in the form of a deed) or as an agreement supported by an intention 
to create legal relations, or as a consequence of reliance by one party on another.24 A simple 
promise  is  not  enforceable.  In  order  to  be  enforceable  in  law,  a  promise  should  be 
supported  by  consideration.  ‘Chitty  on  Contracts  defines  consideration  as  something  of 
value, ‘either some detriment to the promisee (in that he may give value) or some benefit to 
the promisor (in that he may receive value)’.25 For example, payment for a good by a buyer 
represents consideration  in a  sales contract. The payment  represents a detriment  for  the 
buyer and a benefit for the seller of a good. Notably,  in a transaction consisting of several 
acts, and especially  in a  complex  transaction,  consideration  is  required  for each promise, 
thus not for the entire contract or the entire transaction. ‘What the law is concerned with is 
the  consideration  for a promise – not  the  consideration  for a  contract’.26 The doctrine of 
consideration  addresses  each  obligation  within  a  complex  transaction  separately. 
Consideration  need  not  be  of  ‘adequate  value’.  Because  of  this,  consideration  has  been 





is  impossible  for  a  judge  to  define  their  legal  content,  and,  as  a  consequence  the 
impossibility of enforcing such provisions:29  
If  the  law does not  recognise  a  contract  to enter  into  a  contract  (when 



















has been  subsequently  followed  in English  case  law.30 Currently,  the highest authority on 
‘agreements  to negotiate’  is  the position of House of  Lords  expressed by  Lord Ackner  in 
Walford v. Miles. ‘The reason why an agreement to negotiate, like an agreement to agree, is 
unenforceable,  is  simply  because  it  lacks  the  necessary  certainty’.31  The  House  of  Lords 
unanimously agreed. 
Third,  an  agreement  that  obliges  parties  to  negotiate  in  order  to  reach  agreement  is 
contrary to the adversarial position of parties in negotiations which is a normative standard 
in English law. It has been emphasized by Lord Ackner in Walford v. Miles as follows:32 
[W]hile negotiations are  in existence either party  is entitled  to withdraw 
from  those  negotiations,  at  any  time  and  for  any  reason.  There  can  be 
thus no obligation to continue to negotiate until there is a ‘proper reason’ 












Appeal  stated  that an obligation  to  ‘use  reasonable endeavours  to  agree’  could not be  a 
reason for a party to refuse to reach agreement on the grounds of its own commercial self‐
interest. 




and  an  arch  for  the  stadium.  In  the  course  of  negotiations,  the  parties  signed  ‘heads  of 
agreement’  and  amended  these  by  a  ‘supplemental  agreement’.  Later  on,  the  parties 
disagreed  on  the  valuation  of  the  works  performed  by  the  subcontractor.  In  a  dispute 
resulting  from  this  disagreement,  the  High  Court  had  to  decide  on  a  number  of  issues, 


















reimbursable  subcontract  sum  for  the  completion  of  subcontract 
works…and to enter into a further supplemental agreement, recording the 
agreement contemplated by this clause 7 [of the heads of agreement]. 
The High Court declared  this provision unenforceable.  It has explained  that was no more 
than  a  ‘statement  of  aspirations’,  which  was  ‘too  uncertain  to  impose  a  contractual 
obligation  and  as  such  it  [was]  unenforceable’.38  The  claim  for  damages  for  failure  to 
negotiate ‘in good faith’ was also dismissed.  
Looking at the broader picture of the functioning of an ‘agreement to negotiate’ within the 
entire  document  in  which  it  is  included,  the  following  should  be  mentioned.  If  an 
‘agreement  to  negotiate’  is  included  in  a  document  that  is  otherwise  enforceable,  the 










repugnant  to  the  adversarial  position  of  the  parties  when  involved  in 
negotiations…  A  duty  to  negotiate  in  good  faith  is  as  unworkable  in 
practice as  it  is  inherently  inconsistent with the position of a negotiating 
party. It is here that the uncertainty lies. 
The House of Lords stated in this case that an agreement to negotiate in good faith is void, 
because  it  is  contrary  to  the  adversarial position of  the parties  in negotiations  and  lacks 
certainty  (i.e.  lacks  sufficient  content  to  guide  the  court  in  enforcing  the  obligation).42 























In  English  law,  ‘exclusivity’  clauses  are  usually  called  ‘lock‐out’  agreements.  The  term 
indicates  that  a  party  accepts  being  ‘locked  out’  from  negotiating  the  same  transactions 
with  third parties  for a certain period of  time. He undertakes not  to negotiate with  third 
parties.  It  is worth  noting  that  a  ‘lock‐out’  agreement  does  not  create  an  obligation  to 
negotiate. As  stated by Lord Ackner,  ‘B by agreeing not  to negotiate  for  this  fixed period 





The  validity  of  a  ‘lock‐out’  provision  in  a  precontractual  document  is  subject  to  two 
conditions.  Firstly,  parties must  agree  on  it  for  consideration45  (that  is,  in  exchange  of  a 
counterpart). As stated by Lord Ackner,  ‘[t]here  is clearly no reason  in the English contract 
law why A, for good consideration, should not achieve an enforceable agreement whereby 
B’  especially  if  ‘expenditure  of  not  inconsiderable  time  and  money’  are  necessary  to 
properly contemplate the deal.46 
Secondly,  the  time  for which  parties  agree  not  to  negotiate with  third  parties must  be 





































Another  case  illustrates  the  approach  to  the  period  of  exclusivity  in  a  commercial  case, 
where a  letter of  intent was given a strict meaning.  In JSD Corporation PTE Ltd v. Al Waha 
Capital PJSC, Second Waha Lease Ltd,52 the High Court  implied the period of exclusivity.  It 
found that it was implied that parties agreed to negotiate exclusively for a ‘reasonable time’ 
until  the end of  the period  covered by  the  letter of  intent  itself.  In  this  case,  the parties 
negotiated the sale of an aircraft. They accompanied the progress of their negotiations with 
a  letter  of  intent. According  to  one  of  the  conditions  of  this  letter  of  intent,  one  of  the 
parties paid to the other $1 million as a deposit  for the  future purchase of the aircraft.  In 






On execution of  this  Letter and  receipt of  the First Deposit by  the Seller, 
Seller  shall  remove  the Aircraft  from  the market and  shall not offer  it  to 
any other party  for sale or  lease until  the  transaction  is  terminated after 
Seller giving notice to Purchaser of a default under the terms of this Letter 
or, after its signature, of the Sale and Purchase Agreement. 
Subsequently,  the  seller  omitted  to  remove  the  aircraft  from  its  advertising,  and  the 
negotiations broke down. The potential buyer brought an action against  the  seller of  the 





of the  letter of  intent.  It noted, furthermore, that the parties had clearly designated those 









found,  furthermore,  that  the  parties  had  agreed  on  an  ‘exclusivity’  clause  (one  of  the 
provisions expressly mentioned as ‘binding’):55  
It  is  in  effect  a  lock  in  agreement  whereby  the  parties  have  locked 
themselves  in  to  an  agreement  of  exclusivity  to  attempt  to  negotiate  a 
sale of Aircraft 345. In my view it has contractual effect as regards clauses 
expressly made legally binding. Under its terms JSD has to make payments 
and  observe  confidentiality.  Waha  for  its  part  has  to  observe 
confidentiality and more importantly not advertise the aircraft for sale and 
not accept an offer. 
According  to  the  High  Court,  it was  irrelevant  that  no  exact  duration  of  exclusivity was 
expressly  agreed  in  letter of  intent. A  reasonable  time  for  termination was  implied:  ‘[a]s 
there is no provision for termination apart from default, the duration of the letter of intent 





In  Lambert  v.  HTV  Cymru  (Wales)  Limited,57  the  court  allowed  a  form  of  exclusivity 
agreement  that  is, an agreement on a  ‘right of  first negotiation’. The dispute  in  this case 
involved  an  author  and  copyright  owner  of  cartoon  characters,  on  the  one  side,  and  a 
television  broadcaster  with  its  parent  company,  on  the  other.  The  author  granted  the 
television broadcaster an exclusive  licence  for  the use of  the copyright  in question. Later, 
with  a  view  to making  a  film,  they  also  signed  a  document  called  ‘heads  of  agreement’ 







Subsequently,  a  dispute  arose.  The  disputed  matters  included  the  enforceability  of  this 
clause. According  to  the Court of Appeal,  the clause was clear and certain enough  to give 
rise to a binding agreement. In the words of Lord Morritt:59 
In  this  case  the  obligation  is  not  limited  to  ‘rights’  which  must  be 
unenforceable. First, a ‘right of first negotiation’ includes some element of 
lock‐out (exclusivity). Second, there are rights which might be described as 









Precedents…  The  negotiation  may  or  may  not  succeed,  but  that  is  no 












Along  with  ‘lock‐out’  agreements,  another  undertaking  during  negotiations  has  been 
distinguished  from  ‘bare agreements  to negotiate’.  If parties agree within negotiations  to 
use  ‘best  endeavours’  or  ‘reasonable  endeavours’  to  obtain  a  planning  permission  or  an 
export  licence,  this obligation  is valid. The English approach has evolved  in  two stages. As 
has been mentioned, the Walford v. Miles decision states that  ‘bare agreements to agree’ 
and ‘agreements to negotiate in good faith’ lack legal content. After Walford v. Miles, case 
law  considered  all obligations  relating  to precontractual negotiations  to be  equivalent  to 




An  undertaking  to  use  one’s  best  endeavours  to  obtain  planning 
permission  or  an  export  licence  is  sufficiently  certain  and  is  capable  of 




Furthermore,  English  case  law  has  also  introduced  nuances  of  meaning,  whereby  the 
obligation  to  use  ‘best  endeavours’  is  stronger  than  the  obligation  to  use  ‘reasonable 
endeavours’. This difference has been described in Rhodia International Holdings Ltd & Anor 
v. Huntsman International LLC: 65 
An obligation  to use  ‘reasonable endeavours’ was  less  stringent  than an 















It  is worth  noting,  finally,  that  the  content  of  these  obligations  does  not  undermine  the 
adversarial  position  of  parties  in  negotiations which  is  assumed  in  English  law.  As  Vos  J 
noted in CPC Group Ltd v. Qatari Diar Real Estate Investment Co, ‘the obligation to use “all 





As  noted  earlier,  English  contract  law  imposes  no  general  positive  duties  on  the  parties’ 
behaviour in the course of negotiations.67 This means parties may implement strategies and 
tactics of negotiations without a high risk of being held liable. For instance, they may freely 
engage  in  parallel  negotiations. Negotiating  parties  are  not  subject  to  a  general  duty  to 
disclose  information,68  nor  to  the  duty  of  confidentiality  with  regards  to  information 
exchanged in the course of negotiations.  
In the light of an absence of general duties, it is worth noting that during the last decades, 
the  relevance  of  bona  fides  in  negotiations  has  generated  some  debate  in  the  English 
literature.69 English scholars have noted the  increasing reference to the duty of bona fides 
made in the civil law systems and international soft law instruments.70 This has generated a 
discussion  about  the  role  bona  fides  may  have  in  negotiations  under  English  law.  The 
discussions  should be  touched upon  in  view of  their  relevance  for  the  topic  and  relative 
prominence in the literature. However, bona fides in negotiations is as frequently discussed 







of  the  English  scholars.  For  instance, Mills  and  Loveridge72  have  discussed  the  argument 
                                                      
66  [2010]  EWHC  1535  (Ch),  [2010]  CILL  2908  [252]  and  [253]  (Vos  J).  In  this  case,  however,  the  parties  had  expressly 




68  As  long  as  this  does  not  constitute  misrepresentation  causing  invalidity  of  the  contract  due  to  vitiated  consent. 
Misrepresentation is a separate topic and falls outside the scope of this study. 














execution  of  contracts.  Against  this  background,  it  was  argued  that  ‘static  market 
individualism’ has evident shortcomings whenever contracting is not adversarial. As a result, 
‘remedial  focus  is on violation of  the  letter  rather  than  the  spirit of  the deal’.74 Based on 
this, Mills  and  Loveridge have  submitted  that  the  classical  assumption on  the  adversarial 
position of parties in negotiations is excessively simplistic. A flexible legal system would, on 
the  contrary,  enable  parties  to  limit  freedom  of  negotiations  and  take  into  account  that 
parties sometimes contract cooperatively. Therefore, if parties agreed to negotiate in good 
faith, they steer the courts’ reasoning towards taking into account the cooperative context 
of  the deal. According  to Brownsword, parties may do  so  for different  reasons, generally 
referred  to  as  ‘a  matter  of  enlightened  self‐interest’.75  Hoskins  has  argued  that  an 







further  questions  on  the  possible  content  of  the  parties’  obligations.  English  literature 
contains  a  discussion  on  the  possible  content  of  bona  fides  in  negotiations.  Within  the 
discussion  on  the  possible  content  of  an  ‘agreement  to  negotiate  in  good  faith’,  Peel 
investigated  the  possible  meaning  of  ‘good  faith’  in  this  context.  Coming  back  to  the 
statement in Walford v. Miles77 that agreements to agree are completely without substance. 
Peel submits that these may have  legal content. This author draws a parallel between the 





Peel  submits  that  the  notion  of  ‘good  faith’ may  possibly  have  the  same  content  as  the 
minimum requirements  imposed on the exercise of a discretionary power  in contract. The 
English  courts have exercised  control  for  instance on whether a  contractual discretionary 
power was exercised ‘dishonestly, for an improper purpose, capriciously or arbitrarily’, and 
‘in a way that no reasonable lender, acting reasonably, would do’.78 The English courts were 
prepared  to  grant  contractual  sanctions  for  conduct  contrary  to  these  requirements.  In 

















Furthermore, bona  fides  in negotiations was discussed  in  the  context of  an obligation  to 
negotiate  where  such  a  term  was  included  in  an  existing  contract.  In  Petromec  Inc  v. 




simple agreement  to negotiate  is void, but contended  that  that  this does not  lead  to  the 
invalidity  of  other  eventual  obligations  contained  in  the  same  document.  However,  this 
clause was not relevant to the dispute in that case and the Court of Appeal did not have to 




the  concept  of  bona  fides  in  the  context  of  contract  performance, what  cannot  be  said 








On a more  radical note, Berg87 elaborates a number of general  standards  to be complied 





Another  area  of  the  discussion  regarding  validity  of  agreements  to  agree  is  also  worth 
mentioning. The English  courts have been prepared  to  sanction  ‘unreasonable’  refusal  to 
mediate.  In  cases where  parties  agree  to  resolve  and mitigate  a  conflict  or  controversy 
arising  in negotiations through mediation, the English courts have developed standards to 















following  statement  in  Aird  &  Anr  v.  Prime  Meridian  Limited:  ‘It  is  well‐known  and 
uncontentious  in  this  case  that mediation  takes  the  form of  assisted  “without prejudice” 





Keynes General NHS Trust. These factors  include  ‘the nature of the dispute’,  ‘the merits of 
the  case’,  ‘the  extent  to  which  other  settlement  methods  have  been  attempted. 
Furthermore,  the  courts  may  assess  ‘whether  the  costs  of  the  ADR  would  be 
disproportionately  high’,  ‘whether  any  delay  in  setting  up  and  attending  the  ADR would 
have  been  prejudicial’,  ‘whether  the  ADR  had  a  reasonable  prospect  of  success’.91 
Therefore, English  courts have an  inventory of  tools  to assess when a  refusal  to proceed 
with negotiation goes against the settled law. This means, according to Mills and Loveridge, 
that if English courts find it appropriate, there is sufficient development of law for a court to 






have waived  the  privilege  on  their  communication  during mediation.93  If  parties  do  not 
waive  this privilege,  the courts may not control  the way parties mediate.94  In  this  regard, 
Andrews has noted that mediation has usually a privileged – confidential – character. As a 
consequence,  the  opportunity  for  the  courts  to  control  the  parties’  conduct  would  not 
frequently arise.95 
As  to  the remedy  for an  ‘unreasonable’ refusal to mediate, English courts have decreased 
the amount of costs awarded.  In Halsey v. Milton Keynes General NHS Trust,  the Court of 
Appeal derogated  (by way of exception)  from  the procedural  rule according  to which  the 
losing  party  bears  the  costs  of  litigation.96  The  Court  of  Appeal  distributed  the  costs 
differently,  taking  into account an  ‘unreasonable’  failure  to mediate.  In  the  same way,  in 
Carleton  (Earl  of Malmesbury)  v.  Strutt &  Parker  (A  Partnership)  only  68  per  cent  of  the 


















As  discussed  earlier,  ascertaining  the  unenforceability  of  agreement  to  agree  (following 
Walford  v. Miles98)  and  its  exceptions  relies  primarily  on  the  doctrines  of  certainty  and 
consideration. A number of other provisions  relevant  to  the dynamics of negotiations are 
assessed primarily using another doctrine – the doctrine of  intent to create  legal relations. 
More  specifically, English  law provides  the parties with a possibility  to delimit  (by private 








English  law allows parties to  ‘contract out of the  legal regime’99 of contract  law. To do so, 
parties may  explicitly  qualify  their  agreement  as  an  ‘honourable  pledge’  or  ‘gentlemen’s 
agreement’.  The  principle  is  established  in  Rose  and  Frank  Company  v.  Crompton  and 




the  Law  Courts  either  of  the  United  States  or  England,  but  it  is  only  a 
definite expression and  record of  the purpose and  intention of  the  three 
parties concerned, to which they each honourably pledge themselves, with 
the  fullest confidence – based on past business with each other –  that  it 
will be carried through by each of the three parties with mutual loyalty and 
friendly  co‐operation.  This  is  hereinafter  referred  to  as  the  ‘honourable 
pledge’ clause. 
As  explained  by  the House  of  Lords,  such  a  clause  correlates with  the  interpretation  of 
intent  to  create  legal  relations.  According  to  English  law,  an  obligation  becomes 
contractually binding only  if  it  is established  that parties have an  intention  to create  legal 
relations.102 In commercial contracts, the existence of an  intention to create  legal relations 
is presumed; and this is a rebuttable presumption.103 The burden of proof that there was no 

















the  ‘honourable  pledge’  and  has  confirmed  it  as  non‐binding  in  law. As  noted  in  a  later 
decision Edwards v. Skyways Ltd, intention to create legal relations is to be denied ‘by using 
clear words’.105 




experience  and  common  knowledge,  though  these might  be  in  turn  to  a  certain  extent 
subjective.107  In  commercial  cases,  the  abstract  person  referred  to  is  also  a  reasonable 
businessmen108 or ‘honest men’, as Lord Steyn has put it.109 The language of the statements 
is also to be interpreted in a reasonable manner. This manner of interpretation is however 





If parties expressly deny their  intention to create  legal relations, formation of a contract  is 




Three  lines of  cases  illustrate  the approach  to  the  ‘subject  to  contract’  stipulation.  In  the 
first line of cases, a stipulation ‘subject to contract’ corresponds objectively to a situation in 
which  some matters  still  need  to  be  negotiated  before  a  final  contract  is  formed.  In  the 
second,  the  parties  stipulate  that  a  formal  document  should  be  signed  after  the  actual 
formation  of  a  contract.  In  the  third,  exceptional  line  of  cases,  parties  tacitly waive  the 






of contractual obligations by  this document. The  reason  is  that  the  stipulation  ‘subject  to 
contract’ correlates with the doctrine of  intention to create  legal a relationship. According 
to  this  doctrine,  parties  should  intend  to  create  a  legal  relationship  in  order  to  be 
contractually  bound  by  an  obligation  (and  their  intent  is  presumed  in  commercial 
transactions).  
                                                      









At  the same  time, as has been mentioned, courts do not consider  ‘subject  to contract’  in 
isolation from the rest of the negotiations. An objective assessment of parties’ conduct also 
matters  in defining  the effect of a stipulation of  ‘subject  to contract’.  If parties are still  in 
negotiations, especially if they have not agreed on essential terms of the transaction, there 
is  agreement  incomplete,111  or  further  agreement  is  a  ‘term  of  the  bargain’,  112  their 
precontractual documents made ‘subject to contract’ remain not binding.113 
Furthermore,  it  is not only an express statement of  ‘subject to contract’ that matters. The 
court can also imply that parties are at the stage of negotiations only. In other words, courts 
can  imply  ‘subject  to  contract’  in  an  objective  assessment  of  the  parties’  conduct,  for 
example, when a  legal assessment of the transaction  is needed before  it may be finalized. 
The approach of the  law to this  implication has been summarized  in Benourad v. Compass 
Group Plc:114 
[T]he more complicated the subject matter the more likely the parties are 
to  want  to  enshrine  their  contract  in  some  written  document  to  be 
prepared  by  their  solicitors.  This  enables  them  to  review  all  the  terms 
before being committed to any of them. The commonest way of achieving 
this ability is to stipulate that the negotiations are ‘subject to contract’. In 
such  a  case  there  is  no  binding  contract  until  the  formal  written 
agreement has been duly executed. 
The  reasoning  also  notes  that  negotiations  may  also  be  regarded  as  being  ‘subject  to 
contract’  in  the absence of an express stipulation  to  this effect.  In  this case,  the status of 
negotiations is a matter of contractual construction.115 
No  contractual  remedies  are  available  for  claims  arising  out  of  this  kind  of  negotiations 
which  are  ‘subject  to  contract’  (though,  remedies  may  be  available  under  an  extra‐







should  be  signed  after  the  actual  formation  of  a  contract.  This  is  often  the  case  in 
transactions  involving  parties’  consultants,  in  particular,  legal  counsel.  In  these  cases,  if 
                                                      
111 See  for example, Harvey v. Pratt  [1965] 1 WLR 1025  (EWCA) – a  lease agreement  that  failed  to mention  the start of 
lease; Day's Will Trusts [1962] 1 W.L.R. 1419; see also Chitty on Contracts 2015, para 2‐119 ff.  
112 Von Hatzfeldt Wildenburg v. Alexander [1912] 1 Ch 284 (EWHC) 285. 
113 From numerous decisions,  see: Winn v. Bull  (1877) 7 Ch 29  (EWHC); Chillingworth v. Esche  [1924] 1 Ch 97  (EWCA); 













established  in  negotiations  were  not  binding.  For  example,  in  Winn  v.  Bull,  parties 
negotiated a  contract  for  the  ‘lease of a house  for a  certain  term at a  certain  rent’. One 
party agreed in writing to take a lease ‘subject to the preparation and approval of a formal 
contract’.117 However, the parties did not enter  into any subsequent ‘formal’ contract. The 
High Court held  that  the parties had not  reached any agreement  that could be upheld as 




solicitor,  and  shall be  such  as  are approved of by him,  then  there  is no 
contract, because all the terms have not been settled. 
The  same  rationale  has  been  applied  in  several  subsequent  cases.119  By  contrast,  if  the 
parties  describe  additional  approval  as  a  formality  (or  ‘solemn  record’120),  whereas 
negotiations on  the essential  terms  are  already  completed,  the  courts may disregard  the 
stipulation ‘subject to contract’. For  instance, a stipulation that an additional action should 
be  performed  by  the  parties’  solicitors  does  not  prevent  formation  of  a  contract.  This 
principle has been laid out by the House of Lords in Rossiter v. Miller.121 The approach in this 
case has been  subsequently  followed  in number of decisions.122  In Rossiter  v. Miller,  the 
parties negotiated a contract for the sale of land and agreed on several conditions for their 
future  agreement.  One  party  informed  the  other  that  it  had  instructed  its  solicitors  to 



















122 Filby v. Hounsell  [1896] 2 Ch. 737  (EWHC Ch); Branca v. Cobarro  [1947] KB 854  (CA); ER  Ives  Investment Ltd v. High 
[1967] 2 QB 379 (EWCA); Damon Compania Naviera SA v. Hapag‐Lloyd  International SA (The Blankenstein) [1985] 1 WLR 
435  (EWCA); Clipper Maritime  Ltd  v.  Shirlstar  Container  Transport  Ltd  (The Anemone)  [1987]  1  Lloyd’s Rep  546  (QBD); 











Co KG  relies on  the background of previous developments  in  the approach of  the English 
courts  approach  which  is  worth  mentioning  first.  This  background  was  summarized  in 
Mamidoil‐Jetoil Greek Petroleum Co SA v. Okta Crude Oil Refinery AD (No.1).126 The Court of 
Appeal reasoned as follows. If the parties mention at the precontractual stage, that one of 
the  ‘essential’  terms  remains  ‘to  be  agreed’,  this  can  prevent  formation  of  a  contract, 
because  there will  remain  a  fatal uncertainty on  ‘essential’  terms of  the  future  contract. 
Similarly, if the parties have simply not agreed on an ‘essential’ term of the final contract, no 
final  contract would  come  into existence, because  such  an  agreement does not  fulfil  the 
requirement  of  certainty.  However,  there  might  be  situations  in  commercial  contracts 
where  parties  assume  they  have  entered  into  a  legally  binding  agreement  and  conduct 
themselves accordingly. In these situations, the parties’ conduct diminishes the relevance of 
the  ‘subject  to  contract’  statement.  For  instance,  if  the  parties  begin  executing  a 
transaction, the courts can consider the possibility of upholding the agreement made, rather 
than denying its legal validity. Rix LJ has noted that this kind of situation arises in particular 
when parties  to negotiations want or need  to  settle  some  issues at a  later  stage of  their 









ii)  Where  no  contract  exists,  the  use  of  an  expression  such  as  “to  be 
agreed”  in  relation  to an essential  term  is  likely  to prevent any contract 
coming into existence, on the ground of uncertainty. This may be summed 
up by the principle that “you cannot agree to agree”. 
iii)  Similarly,  where  no  contract  exists,  the  absence  of  agreement  on 















vi)  Particularly  in  the  case  of  contracts  for  future  performance  over  a 
period,  where  the  parties  may  desire  or  need  to  leave  matters  to  be 
adjusted  in  the working  out  of  their  contract,  the  courts will  assist  the 
parties  to do  so,  so as  to preserve  rather  than destroy bargains, on  the 










ix)  Such  implications  are  reflected  but  not  exhausted  by  the  statutory 
provision  for  the  implication  of  a  reasonable  price  now  to  be  found  in 
section 8(2) of the Sale of Goods Act 1979 (and, in the case of services, in 
section 15(1) of the Supply of Goods and Services Act 1982). 











means  a  term without which  the  contract  cannot be  enforced  then  the 
statement  is  true:  the  law  cannot enforce  an  incomplete  contract.  If by 
‘essential’ one means a term which the parties have agreed to be essential 
for the formation of a binding contract, then the statement is tautologous. 
If  by  ‘essential’  one  means  only  a  term  which  the  Court  regards  as 
important as opposed to a term which the Court regards as less important 
or a matter of detail, the statement is untrue. It is for the parties to decide 








Of  course  the more  important  the  term  is  the  less  likely  it  is  that  the 
parties will have  left  it  for  future decision. But  there  is no  legal obstacle 






the  final contract are  left  for  further negotiations. This statement echoes  the approach of 
earlier decisions, for example, in Rossiter v. Miller (1878), where Lord Blackburn said:131 
So  long  as  they  are  only  in  negotiation  either  party  may  retract;  and 




expressly  stipulated  that  there  shall  afterwards  be  a  formal  agreement 
prepared, embodying the terms, which shall be signed by the parties does 
not, by itself, show that they continue merely in negotiation. It is a matter 





This  is,  however,  only  broad  guidance.  The  meaning  of  the  term  ‘essential’  in  complex 
transactions is defined by English courts using an individual assessment of the circumstances 
of each case. For instance, the approach of the Supreme Court in RTS Flexible Systems Ltd v. 
Molkerei  Alois  Müller  GmbH  &  Co  KG132  was  to  establish  first  whether  parties  indeed 
intended  to  negotiate with  a  ‘subject  to  contract’  reservation.  Thereafter,  the  Supreme 
Court assessed every term as it was negotiated and fixed in writing in a letter of intent and 
other written exchanges.  It  then decided whether  it constituted an essential  term  for  the 
parties on the facts of the case.  
The  facts of  that  case were  the  following.  The parties  entered  into negotiations  about  a 
complex project of  supply  and  installation by RTS of  automated packaging machinery  for 
Müller’s dairy products.  They  signed  a  letter of  intent  ‘subject  to  contract’.  The  letter of 







133  Ibid  [6]. MF/1  is one of  the model  forms of  contract. See  Institution of Mechanical Engineers,  IMechE,  Institution of 
Engineering and Technology,  IET, MF/1 (rev 6): Model Form Contract for the Design, Supply and  Installation of Electrical, 








what  terms.  Three  different  hypotheses  were  envisaged  in  turn  by  the  Queen’s  Bench 
Division of the High Court (Technology and Construction Court), the Court of Appeal and the 
Supreme Court.  Firstly,  if  no  contract was  concluded,  the  admissible  claim  is  a  claim  for 
payment for the executed works on a quantum meruit basis. Secondly,  if a simple contract 
only on the terms of the  letter of  intent was concluded, there might be  liability under this 




a contract on  the  terms expressed only  in  the  letter of  intent, without a  reference  to  the 
MF/1 model form.134 This decision was reversed on appeal. The Court of Appeal held that no 
contract  was  concluded.  Thereafter,  the  Supreme  Court  held  that  the  letter  of  intent 




The  general  principles  are  not  in  doubt.  Whether  there  is  a  binding 
contract between  the parties and,  if so, upon what  terms depends upon 
what  they  have  agreed.  It  depends  not  upon  their  subjective  state  of 
mind,  but  upon  a  consideration  of  what  was  communicated  between 
them  by  words  or  conduct,  and  whether  that  leads  objectively  to  a 
conclusion  that  they  intended  to  create  legal  relations  and  had  agreed 
upon all the terms which they regarded or the law requires as essential for 






negotiations on  the  substance of  the agreement, meaning all  its essential  terms, and  the 
letter  of  intent  reflected  the  results  of  their  negotiations,  including  ‘the  whole  agreed 
contract price’.136 and the reference to the MF/1 terms. It was emphasized by the Supreme 
Court that: ‘all the terms which the parties treated as essential were agreed and the parties 











under  the  negotiated  contract,  including  execution  on  both  sides  (performance  of  the 
project and payment of 70 per cent of the project). The Supreme Court noted in this regard 
that ‘it does not seem … to make commercial sense to hold that the parties were agreeing 
to  the works  being  carried  out without  any  relevant  contract  terms’.138  In  applying  the 
‘objective principle’ the Supreme Court referred to a ‘reasonable honest businessman in the 
position of either RTS or Müller’.139 Lord Clarke went on to state: ‘[W]e do not think that the 
reasonable  honest  businessman  in  the  position  of  either  RTS  or  Müller  would  have 
concluded as at 25 August  that  there was no contract between  them or  that  there was a 
contract on some but not all of the terms that had been agreed’.140 The parties proceeded 
with working on the terms of MF/1  incorporated  into the  letter of  intent. According to the 




parties  a  contractual  cause  of  action.  Consequently,  not  only  could  payment  for  the 
executed works be claimed, but also the contractual counterclaims, and contractual liability 
for  the  defects  of  performance were  allowed.  RTS  Flexible  Systems  Ltd  v. Molkerei Alois 





In  JSD Corporation PTE  Ltd  v. Al Waha Capital PJSC,  Second Waha  Lease  Ltd,142  the High 
Court upheld the express distinction between binding and non‐binding provisions made by 
the parties in a letter of intent they signed. In this case, the court took into account that the 
letter  of  intent  was  signed  between  two  independent  commercial  parties,  and  that  it 
established clearly the way the parties wanted the deal to progress. The High Court decided 
therefore that the letter of intent should be given a ‘strict meaning’ by enforcing what was 
meant  to  be  enforceable,  and  not  enforcing  what  was  meant  by  the  parties  as 
unenforceable.  The  document  was  said  to  have  ‘contractual  effect  as  regards  clauses 







The  way  freedom  of  contract  counterbalances  the  judicial  interference  into  parties’ 
arrangements has been characterized as follows: ‘[t]he court has no power to improve upon 










articles of association. It cannot  introduce terms to make  it fairer or more reasonable. It  is 
concerned only  to discover what  the  instrument means’.144 The meaning of  the analysed 
terms and the entire transaction is ascertained ‘objectively’:145 
[T]hat meaning is not necessarily or always what the authors or parties to 
the  document  would  have  intended.  It  is  the  meaning  which  the 
instrument  would  convey  to  a  reasonable  person  having  all  the 




principle,  the  ‘judicial  task  is  not  to  discover  the  actual  intentions  of  each  party;  it  is  to 
decide what each was  reasonably entitled  to  conclude  from  the attitude of  the other’.147 
The application of the  ‘objective principle’ consists  in relating a conduct or a statement to 
an  understanding  that  a  reasonable  person  in  a  position  of  the  party  would  have  (the 
‘objective test’). As stated by Lord Hoffmann:148 
Interpretation  is  the ascertainment of  the meaning which  the document 
would  convey  to  a  reasonable  person  having  all  the  background 
knowledge which would reasonably have been available to the parties  in 
the situation in which they were at the time of the contract. 
A  reasonable  person  in  a  position  of  the  parties  takes  on  the  parties’  experience  and 
common  knowledge  (though  these might be  in  turn  to  a  certain  extent  subjective).149  In 
commercial  cases,  the  hypothetical  persons  referred  to  are  also  a  reasonable 
businessmen150 or ‘honest men’, as Lord Steyn has put it.151 The language of the statements 
is also  to be  interpreted  in a  reasonable manner. This manner of  interpretation does not 
however  reduce  statements  to  their  literal  meaning,  but  includes  a  common  sense 
interpretation and takes into account the context of the transaction.  
The  subjective  state  of  mind  and  subjective  intention  of  a  party  is  irrelevant  for  the 
objective  assessment.  The  ‘objective  principle’,  protects  a  party  to which  a  conduct  or  a 
statement is addressed from being surprised by the other party’s subjective understanding 
of its own conduct or statement. For example, if one party states A, but subjectively means 
B,  the other party does not have  to  guess what B meant;152  it  is  sufficient  to  rely on  an 





















Construction  is a  ‘process by which a court determines  the meaning and  legal effect of a 





In  accordance  with  the  objective  principle  mentioned  earlier,  the  English  courts  rely 
primarily on the plain and ordinary meaning of the parties’ statements.157 This is not to say 
the  context  is  not  relevant,  but  the  literal  and  primarily  linguistic  interpretation  is  given 
priority  above  the  teleological  or  contextual  interpretation.  This  is  especially  true  for 
interpretation in the context of commercial transactions. As Lord Diplock stated, ‘if detailed 
semantic and  syntactical analysis of words  in a  commercial  contract  is going  to  lead  to a 





An  English  court may  imply  into  a  transaction  a  term  that  is not  expressly  stated by  the 
parties,  if  this  term  constitutes  an  integral  part  of  a  transaction.159  Implication  is made 




Implication  is,  however,  subject  to  several  boundaries,  especially  in  commercial 





















English  law recognizes three different types of  implication of terms. Terms can be  implied 
firstly,  in  law,  secondly,  in  fact, or  thirdly, based on  an  existing  custom or usage.  Firstly, 
when  the  courts  imply  a  term  in  law,  they  apply  minimal  rules  for  the  operation  of  a 
standard  legal  relationship.  One  of  the  most  common  examples  is  the  implication  of  a 
‘reasonable’ price in sales contracts. Courts may imply the price if parties to a contract have 
not  agreed  the  price  and  consider  price  not  to  be  an  essential  term  that  should  be 
negotiated before a contract can be considered formed.163 In the words of Lord Steyn, terms 




into  consideration  not  only  the  ‘necessity’  of  implying  a  term  ‘in  order  to  give  business 
efficacy to the transaction’. This requirement has been established in Liverpool City Council 




Secondly,  terms  implied  in  fact  have  been  characterized  by  Lord  Wright  in  Luxor 
(Eastbourne) Ltd v. Cooper as  follows. He starts by noting that the  ‘presumption  is against 
the adding to contracts of terms which the parties have not expressed’.170 The starting point 
is  that parties  include  into  their agreement all  the matters  they  find  important. But  Lord 
Wright goes on to state that sometimes the court needs to  imply a term to give  ‘business 




















‘business  efficacy’  test,  also  called  ‘The  Moorcock  test’  assesses  whether  a  contract  did  not  become  futile  in  the 








In  applying  the  ‘officious  bystander’  test,  the  courts  inquire whether  parties would  have  obviously  included  a  term  in 
question in their contract during negotiations. This test has ‘a very high threshold’ (Andrews 2015, para 13.09) in the sense 




A  custom  or  trade  usage  should  fulfil  certain  criteria  in  order  to  be  implied.  The 
requirements for an implication based on a custom have been summarized in Cunliffe‐Owen 




the sense that  it  is so well known,  in the market  in which  it  is alleged to 
exist,  that  those who  conduct business  in  that market  contract with  the 
usage as an implied term; and it must be reasonable. 
Furthermore,  according  to  the  House  of  Lords,  in  order  to  be  implied,  the  trade  usage 












interpretation of a contract concluded  in writing. This  is referred to as the  ‘parol evidence 
rule’.181  Interpretation of  letter of  intent  is an exception  to  this  rule. Extrinsic evidence  is 
admitted,  in  particular  if  the  document was  not  intended  to  form  the  entire  agreement 























represent  a  period  of  ‘no  law’.  A  number  of  doctrines within  non‐contractual  regulation 
apply  to  remedy  ‘demonstrated  unfairness’183  or  ‘particular  problems  of  unacceptable 
conduct occurring in the course of negotiations’184 in the bargaining process. The regulation 





A  simple  non‐disclosure  of  information  in  commercial  negotiations  is  regarded  as  legally 
acceptable conduct. Parties have no general obligation  to prevent an  ‘ordinary bargaining 







duty. At  the stage of negotiations,  the  torts of deceit and negligent misstatement are  the 





Misrepresentation  is a  false  statement of  fact made by one party prior  to  formation of a 
contractually  binding  obligation  190  that  induces  reliance  by  the  other  party  and  his 
contractual assent.191 Misrepresentation made during contractual negotiations can  lead to 












187 These  transactions  include  insurance,  contracts  for  the  sale of  land, partnership agreements, various  relationship of 
trust and confidence. 





191  English  law  relating  to  misrepresentation  is  complex.  It  includes  rules  in  common  law,  equity  and  provisions  of 





to  misrepresentation  (the  belief  is  assessed  through  the  objective  test).194  This  test 
ascertains  whether  a  reasonable  person  in  the  same  position  would  believe  the 









Finally, application of  the doctrine of misrepresentation  requires  reliance on a  statement. 
The statement should effectively  induce  the other party  to  take specific actions,199 e.g.  to 
accept  a  particular  set  of  obligations  that  are  less  advantageous  than  the  party  could 
negotiate  without  misrepresentation.200  Contractual  assent  or  other  conduct  should  be 
induced by reliance on this precise statement, but not on other statements or facts.  
A  causal  link  must  be  established  between  the  statement  and  conduct,  whereby  the 
statement  had  a  ‘decisive  influence’  on  the  conduct  in  question.201  By  contrast,  in  the 
absence  of  reliance,  the  statement  does  not  amount  to  misrepresentation.202  The 
representee bears  the burden of proof  to  show  that he  relied on  the  statement.203  If  the 
representee proves  that  the  reliance  is  ‘material’ upon  an objective  analysis,  that  is,  if  a 





The  tort of deceit  is one of  the ways  to protect  reliance  in  the  course of negotiations  in 































shewn  that  a  false  representation  has  been made  (1)  knowingly,  or  (2) 
without belief  in  its truth, or (3) recklessly, careless whether  it be true or 
false.  …  [I]f  fraud  be  proved,  the  motive  of  the  person  guilty  of  it  is 
immaterial.  It matters not  that  there was no  intention  to cheat or  injure 
the person to whom the statement was made. 
Reliance  on  a  fraudulent  statement  is  presumed;208  the  presumption  is  rebuttable. 
Furthermore, importantly, the liability arising in the tort of deceit may not be contractually 





The  tort  of  negligent  misrepresentation  is  another  means  of  recovery  at  the  stage  of 
contractual negotiations. However, this tort covers only specific cases where parties are in a 
fiduciary  relationship  –  the  relationship  of  trust.  Parties  in  negotiations  do  not  have  a 
general duty of care as to the truthfulness of information provided during negotiations.209 
Liability  for negligent misstatement  (for misrepresentation negligent at common  law) may 
arise only when a special relationship exists between parties and implies a duty of care. The 










or  should  know, will  place  reliance  upon  it’.211  The  duty  of  care  arises  only  in  a  ‘special 


















question  is  answered  affirmatively,  it  is  necessary  to  consider  whether 
there are any considerations which ought to negative, or to reduce or limit 




authorities on  three  sets of  factors  to be  taken  into  consideration. The  first  factor  is  the 
question  ‘whether the defendant assumed responsibility for what he said and did vis‐à‐vis 





proximity;  and  whether  in  all  the  circumstances  it  is  fair,  just  and 
reasonable  to  impose  a  duty  of  care  on  the  defendant  towards  the 
claimant… 
The third test prevents a wide expansion of the implication of the duty:215 









Practically, the duty of care  in tort has been  identified  in various contracts  involving some 
level of trust between the parties. English scholarship refers to such contracts as contracts 
uberrimae fidei. These  include  insurance, sale of  land, partnership, various relationships of 










found  liable  in  the  tort  of  deceit  for  having  provided  an  incorrect  estimate  of  the  time 
required  for performing services under a project. The misrepresentation was made by the 
employee  of  the  defendant.  The  employee  was  aware  of  the  falsity  of  the  information 
provided.  The  claimant was  a  satellite  broadcaster.  He  entered  into  negotiations with  a 
company providing  information technology used  in customer relationship management.  In 
the course of negotiations several documents with different titles were signed. The parties 
signed a ‘letter of intent’ and thereafter a contract (the ‘Prime contract’). The execution of 
this contract  turned out  to be  longer and more expensive  than expected and agreed. The 
Prime  contract was  renegotiated and modified by another document  called  the  ‘letter of 
agreement’. However, the parties had further disagreements and the claimant took over the 
contractual  performance  from  the  defendant.  A  ‘memorandum  of  understanding’  was 
signed  to  fix  this. When  a  dispute  arose,  the  satellite  broadcaster  submitted  a  claim  for 
misrepresentation made during negotiations of the first  letter of  intent.  It alleged that the 
signing of  the  the  ‘letter of  Intent’,  the Prime contract and  the  ‘letter of agreement’ was 
induced by a misrepresentation as to the time and costs of the project. He claimed  in the 
alternative damages  for negligent misrepresentation made before signing of  the  ‘letter of 
agreement’. The High Court found no grounds for recovery for negligent misrepresentation, 









generally,  irrespectively  of  the  existence  of  a  contractually  binding  confidentiality 
obligation.218 In the words of Lord Denning MR in Seager v. Copydex Ltd: the broad principle 
of  equity  that  he  who  has  received  information  in  confidence  shall  not  take  unfair 






were based on  the  information disclosed by  the patent’s owner during negotiations. The 
Court  of  Appeal  held  that  the  company  had  ‘unconsciously  made  use  of  confidential 
information given to them by the plaintiff as a spring‐board for activities detrimental to him, 
thereby infringing a duty of confidence’.220  











Patent,  the  parties  described  themselves  as  ‘partners  in  a  joint  commercial  venture…in 











In  English  law,  performance  commenced  in  anticipation  that  the  final  contract would  be 
concluded  can  be  recovered  under  the  law  of  restitution  and  unjust  enrichment.  This 
relatively new branch of law, had developed in the last sixty years and is referred to in some 
contemporary  sources  as  ‘unjust  enrichment’,  whereas  earlier  sources  use  the  title 
‘restitution’.223 
The possibility to recover the reasonable price  for goods supplied before the  formation of 
the  final  contract  has  been  established  by  British  Steel  Corp  v.  Cleveland  Bridge  & 
Engineering Co Ltd.224 The main authority on the possibility to recover anticipated services is 
William Lacey (Hounslow) Ltd v. Davis.225 
Recovery  under  the  law  of  unjust  enrichment  includes  the  assessment  of  the  following 
factors.  Courts  assess  firstly,  whether  the  receiving  party  has  been  enriched  by  the 
anticipated performance of the other party, in other words, whether some benefit has been 
conferred. Secondly, the unjust factor in this transfer should be in place. Mitchell notes that 
civil  law systems search for absence of  legal grounds; by contrast,  ‘English  law approaches 
the issues differently, by asking if there is a positive reason for restitution or “unjust factor”, 
ie a legally recognized factor making the defendant’s enrichment unjust’.226 The grounds for 




the  anticipated  performance.  An  important  factor  in  this  assessment  is  the  question 
whether the anticipated performance was requested by the defendant. This implies that the 
works or  services would be  reimbursed. Though,  as has been  stressed by  Strauss QC, no 
general principle can be formulated. According to him, it is ‘impossible to formulate a clear 














of  good  faith  in  contractual negotiations,  this  is not  surprising. Much of 
the  difficulty  is  caused  by  attempting  to  categorise  as  an  unjust 
enrichment  of  the  defendant,  for  which  an  action  in  restitution  is 
available, what is really a loss unfairly sustained by the plaintiff. 
Considering the absence of general principles, this Chapter will come back to the cause of 
action  in  restitution  in  the  Section  that  discusses  provisions  on  costs  and  anticipated 





Precontractual  reliance  can be potentially protected under  the doctrine of  estoppel.  It  is 
worth noting from the outset, that the doctrine of estoppel offers no general protection of 
precontractual reliance  in English  law. Furthermore,  in cases where  it has been  invoked  in 
the context of contractual negotiations, this relief has been granted rather infrequently.229 
English  law  distinguishes  three main  types  of  estoppel:  promissory  estoppel,  proprietary 





contractual  relationship.231  The  doctrine  is  furthermore  used  limitedly  and  ‘serves  as  a 
shield and not a sword’ as was metaphorically noted in Combe v. Combe.232 This limitation, 
referred to as the Combe v. Combe restriction,  is consistently maintained  in English  law.233 
Proprietary  estoppel  is  limited  to  transactions  relating  to  land.  Lord  Scott  suggested  a 
potentially  broader  scope  for  the  application  of  this  doctrine  in  Cobbe  v.  Yeoman’s  Row 
Management  Ltd,  namely  its  possible  extension  to  ‘chattels  or  choses  in  action’.234 
However, this suggestion has been so  far not  followed up. Finally, estoppel by convention 
offers protection arising  from a statement of  facts on which both parties agree. Once  the 
parties have agreed,  they will be estopped  (prevented by  law)  ‘as against  the other  from 
questioning the truth of the statement of facts so assumed’.235 This estoppel is not based on 














236 Andrews 2015, para 5.48,  referring  to Bridgewater  v. Griffiths  [2000] 1 WLR 524,  [1999] 2 Costs  LR 524  (QBD) 530 
(Burton J). 
130 
Within  the  academic  debate,  the  following  can  be  noted.  According  to  English  legal 
academics,  a  different  approach  of  the  Australian  High  Court  might  influence  the 
development of English  law.  For  instance,  Furmston and Tolhurst  237discuss an Australian 
case  Waltons  Stores  (Interstate)  Ltd  v.  Maher.238  In  that  case  promissory  estoppel  was 
applied  to  a  precontractual  relationship.  A  remedy  in  damages  was  awarded  as 
precontractual  liability.  Parties  to  the  dispute  worked  in  the  construction  industry  and 
negotiated a project for development of a plot of  land. The existing building needed to be 
demolished and new buildings constructed at a  later stage. The negotiations were broken 
off before  finalizing  the  signing of  a  contract. When negotiations had  stopped,  a dispute 
arose. The draft agreement exchanged by the parties stated that negotiations were ‘subject 
to  contract’.  However,  at  the  time  of  breaking  off  negotiations,  one  party  had  already 
started demolition. The Australian court applied promissory estoppel, reasoning as follows. 
There was  a promise on which one party  relied. On  the  facts of  the  case,  the promissor 
could  not  deny  the  existence  of  a  promise.  Therefore,  equity  applied  in  favour  of  the 
promissor. Another Australian case states that if one party can reasonably assume from the 
conduct  of  the  other  party  that  a  contract  will  be  concluded,  a  defence  of  promissory 
estoppel may be granted.239 
However, despite  the  fact  that  the Australian approach has some similarity  to  the English 

















cases discussed  relates  to  a  situation no  less  important.  In  this  situation no  remedy was 
granted  for  anticipated  performance  that  clearly  involved  risk‐taking,  inherent  to  the 


















transaction has been completed  to a  large extent on both  sides of negotiations. The  final 
contract was  upheld  as  binding  in  this way  in  RTS  Flexible  Systems  Ltd  v. Molkerei Alois 
Müller GmbH & Co KG.243 The facts of this case are mentioned earlier  in Section 5.4.2.3. A 





would otherwise negate any  intention  to create  legal  relations. Consequently, contractual 
causes  of  action were  allowed  to  both  parties. More  specifically,  one  party  could  claim 
payment of  the contractual price, and  the other party was enabled  to  submit a  claim  for 
defects in quality of performance. 
By  contrast  to  RTS  Flexible  Systems  Ltd  v.  Molkerei  Alois  Müller  GmbH  &  Co  KG,  an 
‘intermediary contract’, but not the entire final contract can be recognized as binding. This 




works. At  the  same  time,  it provided  that  the works would be  reimbursed.  The  letter of 
intent also contained a  limitation of responsibility  in case no contract came  into existence. 
The parties formulated this in the following terms:246 
We confirm that it is our intention to enter into a Contract with you …[1] 
Clapham  Park  Homes  Ltd  wish  that  you  now  commit  the  appropriate 
resources  to  permit  you  to …  diligently  proceed with  the  refurbishment 
works  to achieve an overall completion with 36 working weeks  from  the 
date of possession. [2] 
… 



















It  is  hereby  confirmed  that  the  undertakings  given  in  this  letter will  be 
wholly extinguished upon the execution of the formal Contract. [8] 
The works were started based on this letter of intent. In a dispute that arose later, the High 
Court  had  to  assess  the meaning  and  the  validity  of  the  letter  of  intent.  It  came  to  the 
conclusion that the letter of intent ‘did give rise to a (relatively) simple form of contract’.247 
The main reason for this conclusion was that the letter of intent expressed the intention to 
enter  into a contract.  It contained an undertaking  to pay  reasonable costs,  ‘albeit up  to a 
specific  sum’. Moreover,  ‘[t]he  fact  in  the  penultimate  paragraph  that  the  undertakings 
given in the letter are to be “wholly extinguished” upon the execution of the formal contract 









and/or Stena's  further  request after  these events  that  the  said works be 
carried through to completion. 
Subsequently,  a  dispute  arose. Mowlem  claimed  in  court  that  it  should  be  implied  that 
Stena should pay a reasonable price for the works, not limited by the provision of letter of 
intent quoted above. The court decided that each letter of intent was contractually binding. 
On  this  basis,  the  parties’  rights  to  a  claim  and  a  counterclaim were  granted.  The  Judge 
Seymour QC interpreted the letter of intent strictly. He invoked the commercial sense of this 
document and its literal interpretation:250 
Grammatically  that  is  what  the  letter  said,  and  it  would  make  no 
commercial sense to have a financial  limit on Stena's obligations to make 
payment which could be avoided by the simple expedient of continuing to 
carry  out  work  after  18  July  2003.  It  would  be  even  more  bizarre 
commercially  if  the  financial  limitation  on  Stena’s  obligations  could  be 
avoided simply by Mowlem exceeding that limit. 













one party and executed during  the course of negotiations at  the  stage when no essential 




In  this  case,  arties entered  into negotiations  about  the  fabrication by one party of  ‘steel 





we  request  that  you  proceed  immediately  with  the  works  pending  the 
preparation and issuing to you of the official form of sub‐contract. 
The  goods  were  manufactured  and  a  considerable  part was  supplied,  but  not  paid  for. 
Neither at the time of supply nor later was the contract concluded. The parties never went 
further than negotiations, because no agreement was reached about the price of goods to 






contract were not  finalized substantially. The court had no sufficient guidance  in order  to 
decide on its terms:255 
not  least on  the  issues of price, delivery dates, and  the applicable  terms 
and conditions. In these circumstances, it is very difficult to see how BSC, 
by  starting work, bound  themselves  to any contractual performance. No 
doubt  it  was  envisaged  by  CBE  at  the  time  they  sent  the  letter  that 
negotiations had  reached an advanced stage, and  that a  formal contract 
would  soon  be  signed;  but,  since  the  parties  were  still  in  a  state  of 
negotiation,  it  is  impossible to say with any degree of certainty what the 
material terms of that contract would be. 
Consequently, according to the court, no contractually binding obligations arose out of the 










nodes’  supplied.  By  contrast,  the  contractual  counterclaim made  by  the  other  party was 
dismissed. Following British Steel Corp v. Cleveland Bridge & Engineering Co Ltd,256 an action 
in  restitution  for unjust enrichment on  the quantum meruit basis  is available  in situations 
where the court is unable to define conditions of the future contract, but goods have been 
supplied in the course of negotiations. 
A  similar cause of action  is available  for  services  rendered  in contemplation of a contract 
before finalizing negotiations. Services are reimbursed on a quantum valebat basis (on the 
basis of their reasonable value). This has been established by Planche v. Colbourn.257 
A  good  illustration of  an  award  in quantum  valebat  is provided  in Whittle Movers  Ltd  v. 
Hollywood Express Ltd.258 That case  is close  in time to RTS Flexible Systems Ltd v. Molkerei 
Alois Müller GmbH & Co KG.259 However, the Court of Appeal came to a different solution. In 





included  in clause 2.4 of  the  tender  ‘Acceptance of  the Tender Response’.262 Whittle won 
the  tender,  and  the  parties  started  negotiations  in  contemplation  of  a  contract.  They 
envisaged that the contract would provide for rights of distributorship for six years. Whittle 
would undertake to distribute Hollywood’s ‘blockbuster’ products, and during the first year 
of  the  contract  the distribution would be  free of  charge. Parties  signed a  letter of  intent 
cited by the Court of Appeal:263 
Letter  of  intent  between Hollywood  Express  Limited  (“HE”)  and Whittles 
Movers Limited (“Whittles”) regarding provision of distribution services 




contract  will  be  on  the  terms  of  the  draft  contract  attached  to  HE’s 
invitation to tender, amended to take into account the commercial details 





After  signing  this  letter of  intent, negotiations continued, but Whittle  supplied goods and 












Hollywood  was  acquired  by  another  company.  It  gave  a  notice  of  termination  of  the 
relationship with Whittle: either  the  termination of  the agreement with Whittle or of  the 
‘interim agreement’ that the parties referred to in negotiations. Whittle claimed that rather 
than an interim agreement, a long‐term contract had been concluded, or, alternatively, that 
the  price  to  be  paid  for  the  goods  supplied  should  be  a  reasonable  price  –  the  amount 




because  they  had  not  finalized  their  negotiations.  It was  held  that  a  payment  for  goods 
supplied should be done on the basis of restitution. The amount of the award should equal a 
reasonable sum for the goods delivered, estimated on the quantum valebat basis. The Court 
of Appeal  reasoned as  follows. On  the  facts of  this  case, negotiations were not  finalized. 
According to the Court of Appeal, the first question to answer was whether the relationship 
could  be  regarded  as  contractual,  or,  by  contrast  whether  it  was  only  an  adversarial 
negotiation. Lord Waller stated: 264  
There  may  be  little  distinction  between  an  “if”  contract  entitling  the 
provider  of  services  to  reasonable  remuneration  and  a  restitutionary 
remedy based on the unjust enrichment of the recipient of the services in 
many cases but before  it  is possible to  find any contract, whether “if” or 






Professor McKendrick  in which  the professor argues  that a  court  should 
not  strain  to  find  a  contract  because  a  restitutionary  remedy  can  solve 
most if not all the problems. [See footnote 7]. That, it seems to me, is the 
correct approach. 















the  contract was  signed Whittle were  not  entitled  to  some  remuneration  and  thus  the 
receipt of remuneration does not of itself dictate that there was a contract’.268 According to 
him,  the  ‘question  whether  he  should  have  directed  an  inquiry  as  to  whether  further 
remuneration was  due  depended  on whether  it was  arguable  that Hollywood  had  been 
unjustly enriched.269 
As a result, the Court of Appeal awarded a higher price than that intended by the parties (in 
the  letter of  intent and other documents exchanged  in negotiations). As Andrews notes  in 
analysing  this  decision,  the  Court  of  Appeal  had  an  option  to  follow  the  amount  of  the 
bargain reflected by the parties in the precontractual documents, rather than a reasonable 
market price, but did not take up this opportunity. The reference to market price made the 
approach  of  the  court  favourable  for  the  supplier,  compared  to  the  party  receiving  the 
goods.  Edelman  notes  that  an  award  in  restitution  for  unjust  enrichment  is  always  an 
imposed award,  ‘imposed upon  the parties  irrespective of  the price  that  they might have 
agreed’.270  





At  the  first  end  of  the  spectrum  …the  measure  should  clearly  be  the 




of action were granted  to both parties  (not only was  the payment  for works allowed, but 







The  third  line  of  cases  relates  to  the  situations  where  starting  works  or  services  in 
contemplation of a contract is considered as taking a business risk; this does not entail any 











this  risk  is not entitled  to  recover  for  the  costs  it  incurs, especially  if  the works have not 
been requested by the other party.274 
An  illustration  is  provided  in  Regalian  Properties  Plc  v.  London  Docklands  Development 
Corp.275  In  that  case,  parties  entered  into  negotiations  about  a  development  of  land  for 
housing. Regalian was chosen by London Docklands as a potential contractor, but  several 
points had to be agreed. The negotiations started subject to several conditions. These were 
‘subject  to …  contract,  the district  valuer’s  certificate of market  value’.  Furthermore,  the 
entire  scheme  should  have  achieved  ‘the  desired  design  quality  and  the  obtaining  of 
detailed planning consent’.276 In contemplation of the eventual contract Regalian proceeded 
to  prepare  the  land.  It  paid  almost  £3  million  to  professional  firms  in  respect  of  the 





be compensated  for  the preparatory work. London Docklands  refused  to provide  such an 
assurance. Secondly, the court emphasized that London Docklands did not request Regalian 
to perform the services in question. He noted that the costs ‘had been incurred not by way 
of accelerated performance of an anticipated contract at  the defendant’s  request but  for 
the  purpose  of  putting  themselves  in  a  position  to  obtain  and  perform  the  contract’.277 
According  to  the  court,  Regalian  ‘must  be  taken  to  know’278  that  works  might  not  be 
reimbursed in this situation. The request by the other party constitutes the main difference 
between  this  case  and  the British  Steel Corp  v. Cleveland Bridge &  Engineering Co  Ltd279 
case, where supply of goods was requested by the other party. On this basis, Rattee J has 
distinguished this case from both British Steel and William Lacey.280 The High Court added in 






















A contractual obligation of confidentiality  inserted  in a  letter of  intent has been held to be 
enforceable  in  English  case  law.282  A  confidentiality  (or  non‐disclosure)  agreement  is  an 





the  parties  entered  into  negotiations  about  the  sale  of  an  aircraft.  A  letter  of  intent 
established  in  the  course  of  negotiations  contained  a  confidentiality  clause.  Both  parties 
undertook,  in particular, not  to  render  the content of negotiations public  through a press 
release,  or  to  disclose  the  information  exchanged  in  negotiations  in  any  other way.  The 
clause stated as follows:285 
13. Confidentiality 




financiers  of  the Aircraft  or as otherwise agreed between  the parties  or 
required by applicable law. No press release may be made by either party 
without the other party's consent to the release and its content. 
The potential buyer paid a deposit  for  the aircraft, but  the negotiations broke down. The 
potential buyer submitted a claim for return of the deposit. 
It  is  important to note that the provision on the confidentiality obligation as such was not 
the main  issue  in this case. The  legal  issue of the dispute was broader and concerned the 
meaning  and  enforceability  of  the  letter  of  intent.  In  giving  a  legal  qualification  to  the 
provisions of this document, the High Court noted that the parties had expressly mentioned 
in  the  letter  of  intent  which  obligations  should  become  contractually  binding.  The 
confidentiality  clause was  clearly mentioned  as  binding  in  the  text  of  letter  of  intent.  It 
stated as follows: 286 
[T]he  terms of  this  Letter do not and are not  intended  to  create binding 
legal obligations on the parties hereto with the exception of this clause and 
clauses 5, 11 and 13 [confidentiality]… 
The  High  Court  gave  effect  to  the  strict  meaning  of  the  parties’  formulation,  and 
confidentiality was one of the obligations upheld as contractually binding. 
                                                      
282  In  English  law,  furthermore  if  a  confidentiality  agreement  requires  the  recipient of  information  to  impose  a  similar 














understood  and  agreed  that  this  Letter  of  Intent  does  not  constitute  a 
binding agreement … 







As  noted  in  the  Chapters  on  Dutch  and  French  law,  the  law  applicable  to  cross‐border 
contractual  relationships  is  defined  according  to  a  uniform  instrument:  the  Rome  I 
Regulation  (Rome  I).288  Another  uniform  instrument  –  Rome  II  Regulation  (Rome  II)  – 
provides  the  rules on  the  law  applicable  to  cross‐border non‐contractual  relationships.289 
These  instruments  are  applied  by  the  courts  in  the  EU  to  disputes with  an  international 
element. Rome  I expressly excludes obligations  related  to  the mere  formation of contract 
from  the  scope  of  this  Regulation.  Rome  II  is  therefore  relevant.  According  to  the main 
relevant  rule of Article 12 Rome  II,  the  law applicable  to precontractual obligations  is  the 
law of the contract which would have come about if the negotiations had not failed.290 
This raises the question of whether English parties may submit negotiations to a chosen law. 
Reformulating  the  question,  do  the  courts  hold  provisions  submitting  negotiations  to  a 
particular  law  to  be  an  enforceable  contractual  obligation?  This  question  has  not  been 
specifically  addressed  in  the  English  case  law.  At  the  same  time,  the  question  may  be 





was  divided  into  binding  and  non‐binding  provisions,  and  choice  of  law was  one  of  the 
provisions included in the binding part. The parties to the dispute were incorporated in the 
United Arab Emirates  (the defendant) and  in Singapore  (the claimant). They chose English 
law  in a  letter of  intent. The High Court accepted  jurisdiction. However,  it was done  in a 
somewhat nuanced way.  In accepting  jurisdiction,  the court emphasized  the  link between 
the nature of  the  remedy  sought and acceptance of  jurisdiction by  the English court. The 
dispute related to a sale of an aircraft. The claimant sought to impose a freezing injunction 










judge noted at  the same  time  that  ‘even  though English  law and English  jurisdiction were 
chosen by  the parties a  judgment obtained  in  this  jurisdiction will not be enforced by  the 
UAE courts’.292  In  this way,  ‘any  judgment would be valueless unless  it could be enforced 
against assets outside  the UAE’,293 while  ‘nothing absent  the  injunction’294 would prevent 
the defendant from removing the aircraft from the English jurisdiction. 
In the abovementioned case of RTS Flexible Systems Limited v. Molkerei Alois Müller Gmbh 
&  Company  KG,  a  dispute  arose  between  an  English  and  a German  party  (namely  a UK 
branch of a multinational group of companies). The  letter of  intent  stated:  ‘This Letter of 
Intent  (including  any non‐contractual obligations  arising out of or  in  connection with  the 








bis).296 Article  25(5)  of  Brussels  I‐bis  establishes  the  principle  of  severability  of  choice  of 
court  agreements.  Based  on  this  principle,  the  validity  of  the  choice  of  court  obligation 




This  raises  the question whether a choice of court made  in a preliminary agreement may 
qualify as a choice of court  in contract for the purpose of Article 25(5) of Brussels  I‐bis. As 
noted  in  the  previous  Chapters,  this  question  should  be  answered  in  the  affirmative. 






English  courts  found  themselves  competent  to  hear  the  case  (their  jurisdiction was  not 
















A  provision  in  a  letter  of  intent  that  submits  disputes  to  arbitration  can  be  enforced  in 




arbitration agreement. As Lewison puts  it  ‘Whether a contract  incorporates an arbitration 
clause  is  a  question  of  construction  of  the  contract301…Whether  a  clause  providing  for 
dispute resolution is an arbitration agreement or some other form of dispute resolution is a 
question of  interpretation of the agreement’.302 The principles of  interpretation have been 
established  in  Investors  Compensation  Scheme  Ltd  v.  West  Bromwich  Building  Society 
(No.1)303 and developed thereafter.304 




the  arbitral  tribunal.  According  to  the  High  Court,  this  is  the  way  to  give  effect  to  the 
commercial  purpose  of  the  arbitration  clause.  The  commercial  purpose  of  arbitration 
consists therefore  in the benefits of resolution of disputes a manner offered by arbitration 
tribunals.  Lord  Hoffmann  went  on  to  say  that  based  on  the  commercial  purpose, 
businessmen would not split the disputes regarding the validity of the arbitration agreement 
and  the  validity  of  the main  agreement.  On  the  contrary,  they would  have  all  disputes 





Even  if  the  allegation  is  that  there  was  no  concluded  agreement  (for 
example, that terms of the main agreement remained to be agreed) that is 





















Parties signed a  letter of  intent.  It contained a  request  to start  the building works on  the 
terms of the  letter of  intent. This document referred to the JCT Standard Form of Building 
Contract  (JCT). The  court  first  analysed  the  letter of  intent.  It  found  that  it  constituted  a 
binding ‘interim contract’. The court also noted that the JCT standard contract contained an 
arbitration  clause.  Drawing  the  two  facts  together,  the  court  decided  that  the  letter  of 
intent incorporated, by reference, an arbitration clause in the redaction of the JCT standard 
contract. This conclusion was reached despite the  fact that only the terms of the  letter of 
intent were  executed  (as opposed  to  the  terms of  the  JCT  contract).  Field  J  reasoned  as 
follows:309 




parties  appreciated  could  govern  the  whole  of  the  project.  For  the 
purposes of the interim contract, the scope of the work, the price and the 
construction  programme  were  all  agreed.  Against  this  background,  the 
fact that the parties were negotiating a contract  intended to replace the 
interim  contract  is  not  inconsistent  with  an  intention  that  the  JCT 
Contract's  standard  terms  should  be  incorporated  into  the  interim 
contract. 
By  contrast,  in Merit  Process  Engineering  Ltd  v.  Balfour  Beatty  Engineering  Services  (HY) 
Limited,310  an  alleged  implication  of  an  arbitration  clause  into  a  letter  of  intent was  not 
upheld  as  valid.  Parties  negotiated  three  contracts  for  the  installation  of  pipe‐work  and 






















can therefore be seen  in the  light of  ‘agreements to agree’ and treated by  law  in a similar 
way. Agreements  to negotiate are generally void under English  law,  following  the  leading 
decision Walford v. Miles.314 However, English case law has drawn a distinction between the 
two. As a result of this distinction, a mediation clause included in a letter of intent may have 





law during  the  last decade. The  first  requirement  is  certainty.  In Cable & Wireless v.  IBM 
United Kingdom Ltd,316 the High Court had to decide whether a purported mediation clause 
was a mere ‘agreement to agree’ (agreement to negotiate) or a mediation clause. The High 








requirement  of  certainty  and  the  judicial  protection  of  the  parties’  choice  of  dispute 
resolution.317 
The  scope of  the  requirement of  certainty  formulated  in Cable & Wireless  v.  IBM United 
Kingdom Ltd,318 has been narrowed  in subsequent case  law. The following conditions were 
identified  later as  requirements.319 Firstly,  it should be certain  that negotiations  regarding 
the parties’ willingness to mediate are over and there is no need to negotiate further on the 
subject  of whether  parties wish  to mediate  a  dispute.  In  this way  a  distinction  is made 
between ‘matters to be negotiated’ and a proper dispute. Secondly, there should be clarity 
on the mediator and the conditions of his appointment, and thirdly, the rules of mediation 
should  be  defined  or  pointed  out  by  the  parties.  Lord  Ramsey  enumerated  these 
requirements320 in Holloway v. Chancery Mead Limited.321  
Following  these  requirements,  an  intention  or  a  mere  aspiration  to  have  recourse  to 
mediation do not amount to sufficient certainty for a valid agreement to mediate. This was 
                                                      








320  See  Andrews  2013a.  According  to  Andrews,  the  second  and  the  third  requirement  named  by  Ramsey  LJ  are  too 
restrictive and courts should be able  to  imply  these. Andrews draws an analogy with such a possibility  for  the courts  in 
relation to arbitration agreements. An agreement to arbitrate in London was upheld in Naviera Amazonica Peruana SA v. 
Compania  Internacional  de  Seguros  de  Peru  [1988]  1  Lloyd’s  Rep  116  (EWCA).  Andrews  suggests  furthermore  that 





similar  conclusion  was  reached  in  Sulamérica  Cia  Nacional  de  Seguros  SA  v.  Enesa 
Engenharia SA,323 referred to as one of the leading cases on mediation agreements.324 
A mediation clause that lacks certainty does not constitute a necessary condition precedent 




Finally,  it  is  worth  noting  that  a  mediation  agreement  is  assessed  separately  from  the 









take’327 does  not  lead  to  liability.  This  approach  covers  agreements  to negotiate  in  good 
faith  and  obligations  to  use  ‘best  efforts’  or  ‘best  endeavours’  to  negotiate  a  term  of  a 
contract in good faith. 
By  contrast,  contractual  liability  may  be  engaged  following  a  breach  of  two  types  of 
obligations that form the exception to the unenforceability of bare agreements to agree, if 
the provisions fulfil the conditions of enforceability. These exceptions are temporary  ‘lock‐




expectation  interest  is protected by putting  the aggrieved party  in  the same position as  if 
the  contract had been performed.328 A  reliance  interest  consists  in placing  the  aggrieved 
party  in  the  same  position  as  if  the  contract was  never made.  Furthermore,  contractual 
liability  is based on breach of contract; no proof of damage  is needed. As a consequence, 
every breach entitles a party to recover ‘nominal damages’.329 
Within  academic  discussion  on  the  development  of  English  law,  commentators  have 
submitted  that  if  agreements  to  negotiate  in  good  faith  were  recognized  as  valid 
agreements  (with  limited  standards of behaviour  similar  to  the  standards of  exercising  a 


















English  case  law  has  developed  an  elaborated  approach  to  the  remedies  for  breach  of 
arbitration agreements. These include firstly, stay of proceedings;332 the court has a duty to 
stay proceedings  (not a discretionary power as  in case of a mediation agreement).  It may 
refuse  to grant a stay of proceedings only  if  the arbitration agreement  in question  is  ‘null 
and void,  inoperative or  incapable of being performed’.333 Secondly,  the English  ‘anti‐suit 
injunction’  can  be  granted.334  Thirdly,  damages may  be  also  granted  for  a  breach  of  an 
arbitration agreement. Thirdly, damages may also be granted  for breach of an arbitration 
agreement.  As  Andrews  notes,  ‘[i]n  England  an  arbitration  agreement  is  regarded  as  a 
species of contract. Breach can expose  the guilty party  to  the usual array of  remedies  for 
breach of contract’.335 
As to the remedies for a failure to comply with a mediation clause, Cable & Wireless v. IBM 
United  Kingdom  Ltd336  is  the  leading  decision  on  the  remedies  that may  be  granted  by 
English courts. Firstly, the court may stay proceedings, that is, to not start proceedings or to 
not continue proceedings that have been already started. This remedy, granted  in Cable & 
Wireless  v.  IBM  United  Kingdom  Ltd,337  is  currently  settled  law,338  since  the  decision  in 
Channel Tunnel Group Ltd v. Balfour Beatty Construction Ltd.339 The court can lift the stay of 
proceedings  if  it  is provided with proof  that mediation was  tried, but  failed. Furthermore, 
the stay of court proceedings is granted at the discretion of the court.340 It should not stay 






























The tort of deceit with  ‘its overtones of wickedness  is drawn  from the moral world’.344  Its 
main aim  consists  in discouraging  fraud, as  ‘in  the battle against  fraud  civil  remedies  can 
play a useful and beneficial role’.345 Another aim  is compensatory. It  is worth noting that a 
clause which purports to exclude claims for deceit is ineffective at common law.346 It is also 
worth  noting  that  the  recovery  in  tort  of  deceit may  not  be  the  subject  of  the  parties’ 
agreement,  nor  can  the  application  of  this  tort  be waived  by  the  parties’  agreement.  A 
clause which purports to exclude claims for deceit is ineffective.347 Damages for the tort of 
deceit  consist  in  reimbursement  of  loss  sustained  as  a  result  of  a  fraudulent 
misrepresentation.  The  conditions  to  be  fulfilled  for  recovery  in  the  tort  of  deceit were 
addressed  in Section 5.5.1.2 earlier  in  this Chapter. The authorities on  the assessment of 
loss were  summarized  in  Smith New Court  Securities  Ltd  v. Citibank NA by  Lord Browne‐
Wilkinson:348 
In  sum,  in my  judgment  the  following  principles  apply  in  assessing  the 
damages  payable where  the  plaintiff  has  been  induced  by  a  fraudulent 
misrepresentation …  
(1) the defendant is bound to make reparation for all the damage directly 
flowing  from  the  transaction;    (2) although  such damage need not have 
been foreseeable, it must have been directly caused by the transaction; (3) 
is  assessing  such  damage,  the  plaintiff  is  entitled  to  recover  by way  of 
damages  the  full  price  paid  by  him,  but  he  must  give  credit  for  any 
benefits which  he  has  received  as  a  result  of  the  transaction;  (4)  as  a 
general rule, the benefits received by him include the market value of the 
property acquired as at the date of acquisition; but such general rule is not 
to be  inflexibly applied where  to do so would prevent him obtaining  full 
compensation  for  the wrong  suffered;  (5) although  the  circumstances  in 
which  the  general  rule  should  not  apply  cannot  be  comprehensively 
stated,  it will normally not apply where either  (a)  the misrepresentation 
has continued to operate after the date of the acquisition of the asset so 
as to induce the plaintiff to retain the asset or (b) the circumstances of the 


















The measure of damages under  the  tort of negligent misstatement  is  the  recovery of  the 






The claim  for unjust enrichment  is a claim  for debt, not  for damages. The aggrieved party 
may recover the reasonable value of works (quantum valebat) following British Steel Corp v. 
Cleveland  Bridge  &  Engineering  Co  Ltd354  or  the  reasonable  value  of  services  rendered 





Breach  of  the  duty  of  confidence may  give  rise  to  damages  calculated  ‘on  the  basis  of 































English private  law  is not  concerned with punishment of  civil wrongs.363 Nevertheless, an 
exceptional  remedy,  also  referred  to  as  punitive  damages,  deserves  a  note.  This  remedy 
may  be  granted  to  punish  a  tort364  committed  with  the  aim  of  profiting  from  the 
consequences.365  In  the  context  of  precontractual  negotiations,  this  points  to  the  tort  of 
deceit. According  to  some English  commentators, exemplary damages may potentially be 
available in an action for deceit.366 However, this is subject to further developments of case 
law.  On  a  general  note,  it  is  worth  noting  that  exemplary  damages  are  currently  not 
available  for breach of contract. Furthermore,  the court may  still  refuse  to grant punitive 









of actions. This means  the aggrieved party has  the right  to choose a cause of action  from 
those available. The claimant may also plead  two alternative causes of action. This allows 
the  claimant  to  take  advantage  of  this  choice. He  is  able  to  opt  for  different  regimes  of 
liability available under different causes of action (or combine these) in order to remedy his 
claim  the most adequately,  including  the possible advantage  relating  to  the difference  in 




such  cases,  the  choice  is  possible  to  the  extent  a  claim  in  tort  does  not  contradict  any 
express  or  implied  terms  of  enforceable  contractual  obligations.370  The  House  of  Lords 
adopted  such  approach  in  Henderson  v.  Merrett  Syndicates  Ltd371  in  relation  to  the 





This  Chapter  began  by  emphasizing  the  piecemeal  character  of  English  law  applicable  to 















of a  ‘bare agreement  to agree’ and  their equivalents  (most  importantly  the agreement  to 
negotiate in good faith), the contract law framework includes elaborate solutions to several 
questions raised by the practice of issuing letters of intent. More specifically, English law has 
developed  a  detailed  approach  to  two  types  of  provisions:  exclusivity  of  negotiations  – 
temporary  ‘lock‐out’  agreement;  and  best  endeavours  to  obtain  an  export  licence  or 
planning permission. Furthermore, English  law establishes a clear  link between negotiation 




based  on  trade  usage  and  commercial  customs. However,  letter  of  intent  or  contractual 
organization of negotiations have not been invoked as a trade usage. 
Along  with  the  contract  law  framework,  other  solutions  include  remedies  in  tort  for 
fraudulent and negligent misrepresentation and breach of the equitable duty of confidence. 
However the application of these doctrines to misconduct in negotiations is not the subject 
of extensive elaboration  in  case  law. The doctrine of estoppel  is also a possible potential 
solution rather than an elaborated field of application in this area. The domains of contract 
law  and  tort  law  can  be  only  linked  in  a  limited way  by  the  contractual  organization  of 
negotiations by letters of intent, because the rules provided by these non‐contractual tools 
can not be modified by the parties’ agreement. 






law  has  developed  since  the  House  of  Lords’  approach  to  negotiations  of  contract 
formulated  in Walford v. Miles.372 Firstly, English  law has  in fact not been receptive to the 
trend of accepting a general overarching duty of bona  fides  reflected  in  international soft 
law  instruments. The development of  the  regime of  regulation of negotiations has  relied 
instead  on  doctrines  that  make  reference  to  bona  fides  unnecessary  in  interpretation. 




of  letter  of  intent  have  been  given  strict  meaning.  A  good  illustration  is  enforcing  the 
provisions in accordance with a division of the document into binding and non‐binding parts 
made by the parties.  
Thirdly,  and most  generally,  the  increasing detail  in  the  English  approach  to negotiations 
does  not  increase  the protection  of  any  reliance  that may  arise  during  negotiations  of  a 
contract.  The  English  approach  rather  specifies  under  which  specific  conditions  private 
organization of negotiations may be enforced. It is worth noting that the promises that may 
be  enforceable  under  English  law  are  assessed  by  the  English  courts  as  stand‐alone 
obligations.  These  are  severed  from  the  final  contract  and  from  the  other  content  of  a 

























to  the US  legal  system. The  so‐called  ‘all or nothing’ approach3 underpinned by  this view 
completely  dominated  US  contract  law  until  the  last  decades  of  the  twentieth  century. 
Either all the elements of the  formed contract were  found, or nothing was binding on the 
parties. As a result, precontractual documents could be regarded as a fully formed contract, 
with  the  risk  of  trapping  ‘parties  in  surprise  contractual  obligations  that  they  never 
intended’.4  Alternatively,  any  attempts  by  the  parties  to  frame  their  negotiations  with 
preliminary  documents  were  held  to  be  unenforceable.  The  main  reason  for  this 
unenforceability  was  the  failure  of  these  documents  to  fulfil  all  the  conditions  of 
enforceability for a fully formed contract. 
While the aleatory view of negotiations is still fundamental, the ‘all or nothing’ approach has 
been progressively nuanced  since  the 1970s.5 The US courts have  ‘relaxed  the knife‐edge 
character of the common  law by which parties are either fully bound or not bound at all’.6 
This new trend has admitted that at the stage of negotiations, parties may not yet have the 
intent  to  form  the  final  contract,  but  have  an  intent  to make  some  of  their  preliminary 
commitments binding for different reasons.  In a  ‘major shift  in doctrine,’7 the  ‘core theory 
of a cause of action  for breach of contract  to negotiate has been more and more  readily 
accepted by courts’.8  In particular  the courts have begun  to distinguish between  the  final 
negotiated  contract  and  the  preliminary  agreements  preparing  it.  Scholarship  has 
distinguished ‘agreements with open terms’ and ‘agreements to negotiate’.9  
These  regimes  are  intermediary  between  the  non‐binding  negotiations  and  the  final 
contract. Courts  in some states have held that a preliminary regime entails an enforceable 
























This  shift  from  an  ‘all  or  nothing’  approach  towards more  differentiation  has  been  also 
reflected  in  the  US  uniform  contract  law.  The  Uniform  Commercial  Code  ‘rejects…  the 
formula that ‘‘an agreement to agree is unenforceable’’’.11 Instead, the parties’ intention to 




of  ‘precontractual  liability’13 – previously highly unusual for this  legal system. This concept 




Precontractual  liability has been discussed  in  the academic  literature within  two debates. 
The  first  related  to  the  protection  of  precontractual  reliance.  The  second  related  to  the 
economic  efficiency  of  the  choice  between  enforcement  and  non‐enforcement  of 
preliminary  agreements.  It  is worth  noting  in  this  regard  that  reliance  on  economic  and 
policy  arguments  is  a  general  peculiarity  of US  law.  Law  is  viewed  as  a  ‘means  to  social 
end’14 and a tool to promote social welfare.15 As a consequence, the economic analysis of 
law or  ‘law and economics’ – the analysis of  incentives created by  law and their effect on 
behaviour  –  has  considerable  prominence.16  For  instance,  Schwarz  and  Scott17  have 
analysed whether  enforcement  confers  value  on  the  transaction.  They  have  based  their 
analysis on balancing the economic efficiency of bargaining and the degree of the parties’ 
reliance in negotiations. Schwarz and Scott have also summarized the arguments courts take 
into  account  in  a  large  number  of  cases  when  they  find  an  enforceable  preliminary 
agreement.  Klass  has  advanced  ‘law  and  economics’  arguments  in  favour  of  non‐
enforcement of preliminary agreements as the main rule, with a possibility for the parties to 
deviate from  it. Other  ‘law and economics’ debates  include the analysis of the distribution 

















In  addition  to  economic  analysis  of  law,  considerable  authority  has  been  gained  by  the 
‘relational  contract’  theorists.20  Their  critique  of  the  static  character  of  the  offer  and 
acceptance doctrine has been perhaps  the  strongest  in  the Western world. Despite  these 
debates, US case  law and the restatements have remained far more conservative than any 
changes which have been suggested by scholars. The relevant modern law is not completely 
settled.  The  possibility  of  intermediary  regimes  exists,  but  their  precise  scope  is  still  in 
development, as are the criteria of enforceability of obligations within these regimes. 
This  Chapter  will  address  to  what  extent  US  law  enables  parties  to  frame  negotiations 
contractually and what remedies are available. The Chapter will start with a brief overview 
of  the US  legal  system and explain  the approach of  this Chapter. The US  law  is  relatively 
complex because of  the multitude of approaches  that may be  found  in  the case  law. This 
complexity  requires  a  brief  note  on  the  US  legal  system,  addressing  the  role  and  the 
authority  of  court  cases,  unified  and  harmonized  law,  and  scholarship  (Section  6.2). 
Thereafter, the Chapter will take the perspective of contract law and focus on the evolution 
from  the  aleatory  view  of  negotiations  to  a  more  differentiated  approach,  discuss  the 
factors taken  into account to define the parties’  intent and the approach to the validity of 
preliminary  agreements  and  separate  obligations  within  these  documents  (Section  6.3). 
Thereafter,  the  Chapter  will  turn  to  the  non‐contractual  doctrines  relevant  at  the 
precontractual stage (Section 6.4). Finally,  it will address the approach that can be distilled 
from modern US  law  to certain obligations  framing  the dynamics of negotiations  (Section 







the term  ‘US  law’  is appropriate  (6.2.1).  It  is also helpful to briefly provide an overview of 





This study uses  the general  term  ‘US  law’. The choice of  this  term has been made  for  the 
following reason. On the one hand, the study is primarily interested in state law, developed 
essentially by  the   highest  appellate  courts of  the  states. An  important body of  case  law 
relating to the process of negotiations has also been developed by federal courts applying 
state  law. Federal courts may apply state  law to ‘predict’ or ‘divine’,21 as the  judges put  it, 
the states’ highest court solution.22 Certainly, the primary interest in state law needs to take 
into consideration that the law differs across the states, sometimes taking radically different 
approaches. An  illustrative example  is  the  implication of  the precontractual duty of good 





(C.A.3  1986);  Venture  Associates  Corp.  v.  Zenith  Data  Systems  Corp.,  96  F.3d  275  (C.A.7  1996);  A/S  Apothekernes 
Laboratorium for Specialpraeparater v. I.M.C. Chemical Group, Inc., 873 F.2d 155 (C.A.7 1989). 
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contract  law.  This  Chapter will  strive  to  underline  the  issues  handled with  considerably 
different approaches under state  law. To do so  it  relies on several sources. The study will 
rely on  landmark cases referred to  in academic  literature and search for cases referring to 





the  harmonization  and  restatement  of  law  mentioned  earlier.  Courts  often  refer  to 







Furthermore,  this  Chapter  will  principally  study  the  sources  often  called  ‘primary 
authority’.26 These are  rules contained  in  statutes and case  law. To complete and explain 





Due to the historical development of US  federalism,  law  in the United States  is created at 
two levels – the state level and the federal level. Federal competence covers only a limited 
number  of  matters.  All  the  matters  not  explicitly  enumerated  as  falling  within  federal 
competence are relegated to the level of the. Each state adopts its own rules – state law – 






These  courts  are named  superior  courts,  circuit  courts or  courts of  common pleas. Most 
states also have  intermediate appellate courts, and all states have an appellate court – the 
highest  judicial  authority  in  the  state  on  matters  of  state  law.29  These  are  often  called 
supreme courts, but not always so. For example, the court at this level in New York is called 
















special  competence  limited  to  a  particular  domain,  for  example  the  US  Court  of 
International  Trade  for  international  trade  disputes,  or  Bankruptcy  courts  with  limited 
jurisdiction. 
While  the  state and  federal courts exist  in parallel,  their  jurisdiction  follows  the divide of 
state and federal competence. Federal courts only have jurisdiction over cases falling within 
the specifically enumerated competence of federal power. All other matters fall by default 
within  the  jurisdiction  of  state  courts.31  Following  the  Supremacy  Clause  in  the  US 
Constitution,  the  federal  constitution,  federal  statutes  and  treaties  take precedence over 
state law. Therefore, in cases of conflict between federal law and state law, state courts are 
prescribed to apply federal  law.32 In some cases, federal courts are competent to  interpret 
and apply state  law. This  is called the diversity  jurisdiction and arises namely  if the parties 
reside  in  two different states or are non US  residents and  the amount  in dispute exceeds 
75000 US dollars.33 
The jury plays an important role in the US legal system. It is competent to resolve questions 
of fact  in first  instance trials. The US Constitution grants  litigants the right of a  jury trial as 
under  English  common  law  at  the  time  the  US  Constitution  was  adopted.  This  right  is 
furthermore  granted  by  most  federal  statutes.34  The  decision  of  the  jury  taken  at  first 
instance  is  binding  on  courts  of  higher  instance.  The  latter  courts  may  review  only  on 
questions of  law, as opposed to the jury decided questions of fact. Trial by jury  is available 
both  in  the  federal  and  state  courts.  The  jury  consists  of  a  minimum  of  six  jurors  not 
qualified as lawyers. Parties may also waive the right to have questions of fact decided by a 
jury  and  voluntarily  submit  the  entire  case  to  the  judge(s).  This  is  frequently  done  in 
































a  legal  solution adopted  in a decided case can be used by other courts  to  resolve  similar 
cases  later  by  courts which  are  bound  by  the  precedent.  The  holding  is  the  part  of  the 
decision containing  the  law on a concrete matter. Holdings of  the decisions of  the higher 
courts have binding authority for the lower courts of the same state. Any court is also bound 
by  the  holdings  contained  in  its  own  previous  decisions. Generally,  all  cases  have  some 
persuasive  authority  for  all  the  courts.  Any  part  of  the  decision,  including  dissenting 
opinions  of  one  of  the  judges, may  be  referred  to  as  persuasive  authority  if  it  relies  on 
strong  argumentation.  The  system of precedent  is not  completely  rigid. Courts may  take 
decisions  overruling  existing  precedents.  These  decisions,  usually  called  landmark  cases, 
adapt  the  law  to  new  situations.  Furthermore,  despite  the  internal  methodological 




finding  and  interpreting  the  relevant  law,  e.g.  statutes  and  case  law,  but  also  consulting 







even  if  only  for  scholarly  and  teaching  purposes.  The  first  attempts  to  summarize  the 
existing case law, distil important precedents, and sketch trends were made by the drafters 
of treatises in order to teach law using the case law method.43 At the end of the nineteenth 
century,  considerable  systematization  took  place  in  the  form  of  restatements  of  law, 
uniform laws and model laws.  
In  1923  the  American  Law  Institute  (ALI) was  founded  ‘to  promote  the  clarification  and 
simplification of the law and its better administration of justice and to encourage and carry 
scholarly  and  scientific work’.44 One  of  the main  achievements  of  the  ALI  has  been  the 
                                                      
38 Furthermore,  federal executive power, e.g. president and  federal administrative bodies are also  competent  to adopt 












extracting  general  rules,  from  the  basis  of  the  existing  case  law  and  sometimes  even 
departing  from  the  existing  precedents.  In  1932,  the  work  of  the  ALI  on  contract  law 








authority  of  being  a  ‘product  of  men  learned  in  the  subject  who  have  studied  and 
deliberated  over  it’.46  However,  due  to  the  outstanding  quality  of  the  work,  the 
Restatements have acquired highly persuasive authority  for all  legal practitioners and are 
often referred to by the courts. 
In  addition  to  the  restatements,  US  law  has  been  harmonized  through model  laws  and 
uniform  laws. These  instruments are formulated as draft  laws to be partly or entirely used 
by  the  states  in  drafting  their  laws.  The  American  Bar  Association  and  the  National 
Committee of Commissioners on Uniform States Laws (UCL), established at the end of the 




amendments,  has  been  adopted  by  all  the  states  except  Louisiana.47  The  UCC  contains 





The US  legal system draws,  in several matters, a distinction between the common  law and 
equity. If the common law (e.g. the rules found in case law)49 offers no adequate remedy, an 
equitable  relief  may  be  granted.  This  distinction  is  rooted  in  English  civil  procedure. 
Historically, in England and Wales, the King’s courts were competent to decide cases instead 
of local courts if the office of the Chancellor had prepared the case in a form of a writ. The 
Chancellor of  the King’s  courts progressively acquired  the power  to use  royal  ‘grace’ and 
decide cases  in equity  if no  legal remedy was appropriate. From the fifteenth century, the 
Court  of  Chancery  has  been  competent  to  sit  as  a  court  of  equity.  Under  the  English 













are  still called equitable, but  the  rules which originated  in equity  form a part of common 
law.51 Several fields of law relevant to contractual negotiations still have a strong ‘equitable 
conception’.52 For  instance, equity has become an essential device for the development of 
the  doctrine  of  promissory  estoppel  in US  law.  Promissory  estoppel  has  developed  as  a 
separate  cause  of  action  in  equity  to  protect  reasonable  expectations  arising  prior  to 










US  contract  law has  always  regarded negotiations  as  a period of alea –  the  time of  risk, 
bargain, and hazard.54 The use of  this  concept  to  characterize negotiations  introduced by 
Farnsworth  comes  from  the  Latin  alea  –  ‘anything  uncertain  or  contingent,  an  accident, 
chance, hazard, venture, risk’.55 This approach goes back to the English roots of US law.56 It 
flows  from  the  principle  of  freedom  of  contract57  and  is  reflected  by  the  Restatement 
(Second)  of  Contracts58  as  the  underlying  idea  of  bargain  in  negotiations  remains  also 
fundamental  in  the development of  the modern US  law  approach  to  contract  formation. 
Contract  law  relies  on  a  model  of  ‘two  alert  individuals,  mindful  of  their  self‐interest, 
hammering out an agreement by a process of hard bargaining’.59 As a  starting point,  the 
outcome of negotiations is unknown and each party bears the risks of their failure.  





























of  formation.64 Courts have also noted on a number of occasions  that  ‘there  is no  “free‐
floating” duty of good faith and fair dealing that is unattached to an existing contract’.65 
Based  on  this  approach  to  negotiations,  contract  formation  is  assessed  following  the 




qualified  as  acts  of  aleatory  negotiations  if  there  is  no  clear  intention  for  exchange.  As 
District Judge Leval has put it, ‘[i]t is fundamental to contract law that mere participation in 
negotiations  and  discussions  does  not  create  binding  obligations,  even  if  agreement  is 











in  favor  of  recognizing  a  cause  of  action  for  breach  of  a  contract  to  negotiate’.68  The 
development of this ‘modern trend’ remains an ongoing process.69 
The  patterns  of  differentiation  in  the  courts’  approach  were  first  summarized  by 
Farnsworth. This scholar has described a distinction the courts make between the ‘ultimate 
agreement’70  –  a  fully  formed  contract  (‘all’),  aleatory  negotiations  (‘nothing’),  and 
preliminary agreements (an intermediary regime between the all and nothing regimes). The 
term ‘preliminary agreements’ has been used by this scholar for convenience to refer to all 
the  exchanges  between  parties, whether  or  not  enforceable.  Farnsworth  has  called  the 
ultimate  agreement  and  the  aleatory  negotiations  ‘polar  regimes’.  The  first  entails  full 
contractual liability, while the second entails no contractual liability.71 Next to the two polar 
regimes,  Farnsworth  has  described  the  emergence  of  the  ‘intermediary  regimes’72  in  the 
                                                      
63 Restatement (Second) of Contracts, § 205 Comment c. Scholars’ opinions regarding a precontractual duty of good faith in 
the US  law  diverge.  Some  scholars  suggest  that  the  umbrella  of  the  general  duty  of  good  faith  in  negotiations  could 


















court,  if necessary.74  In an agreement  to negotiate, parties  lay down a certain number of 
terms, but do not bind themselves by these terms. If the negotiations fail, parties will not be 
bound  by  any  agreement.75  However,  Farnsworth  has  noted  that  many  of  the  parties’ 
preliminary agreements contain elements of both types. 




have  also  referred  to  agreements  with  open  terms  as  type  I  and  type  II  preliminary 
agreements, following the numeration made by Farnsworth.77 Other terms have also been 
used,  such  as  ‘preliminary  commitment’;  others  use  the  term  ‘binding  preliminary 






The  patterns  of  differentiation  emerging  against  the  fundamental  background  of  the 





The courts  look  first  for  the ultimate agreement  in  the parties’ exchange.  In a number of 





evident or not sufficiently persuasive, according  to  legal scholars. Texaco,  Inc. v. Pennzoil, 
Co. is perhaps the most criticized and commented upon case where the court took the ‘all or 
nothing’  approach.80  Alternatively,  courts  find  no  ultimate  agreement,  nor  any  other 

















It  is  to be noted  that  in  several cases where  the courts have adopted  the  ‘all or nothing’ 














By  contrast,  the  modern  law  of  some  jurisdictions,  including  Washington,85  California,86 
Delaware,87  some  New  York  decisions,88  and  others89  makes  a  distinction  between  the 
ultimate agreement and  the  intermediary  regimes.  It admits  that parties can be bound  in 
some way by a preliminary agreement. At  this point,  state  law differs as  to  the  concrete 
implications  of  a  preliminary  agreement.  Courts  in  some  states  have  found  that  a 
preliminary  agreement  as  such  gives  rise  to  an  obligation  to  negotiate  the  ultimate 
agreement in good faith. In other words, an obligation of good faith may be implied by the 
court,  irrespectively of whether parties have expressly  included such an obligation  into the 
preliminary document.90 Other courts do not go as far as implying good faith. These would 




faith  was  implied  for  negotiations.91  Judge  Posner  provides  an  argument  in  favour  of 
recognizing an obligation  to negotiate  in good  faith. The  complexity of a  future deal,  the 
                                                      
81 Rambus Inc. v. Hynix Semiconductor Inc., 629 F. Supp. 2d 979, 1016 (N.D. Cal. 2009). 








88 Teachers  Ins. and Annuity Ass'n of America v. Tribune Co., 670 F.Supp. 491  (S.D.N.Y. 1987); Adjustrite Sys.,  Inc. v. GAB 







investment of  time and money may make parties more vulnerable when  facing  the other 
party’s conduct.92 
In  this  way,  if  an  obligation  of  good  faith  is  implied  or  enforced,  parties  may  abandon 





As contended by Schwarz and Scott, the  framework adopted  in that case  is  followed  in at 
least thirteen states, sixteen federal district courts, and seven federal circuits.94 The court in 













binding  force of preliminary agreements  (thus developing  the  intermediary  regime). They 
may  address more  closely  the  validity  of  various  obligations  included  in  the  preliminary 
documents. As has been stated by one of the courts, ‘[t]he underlying axiom is that parties 
may contract about their own negotiations’.96 This seems to be the latest development; the 
courts  and  scholarship  have  not  yet  addressed  this  in  a  straightforward way.  The  courts 
seem  to agree  that  the  framework established  in Teachers  Ins. & Annuity Ass'n of Am. v. 
Tribune Co97 enables them to regard some concrete obligations as binding  in an otherwise 
non‐binding document. The approach to a number of obligations  framing the dynamics of 
negotiations  has  been  clarified  in  case  law  (including  the  provisions  on  exclusivity, 
confidentiality and other matters). Courts have also touched upon the specificity, if there is 
any, of  the  requirements  for enforceability  for a provision  to be binding within otherwise 
non‐binding  negotiations. More  detail  on  this will  be  provided  in  Section  6.5.1.  Prior  to 




















indices  as well,  intent  has  been  seen  as  the most  important  for  contractually  organized 
negotiations.  As  one  court  has  put  it,  preliminary  agreements  are  ‘enforced  only  when 
parties manifestly so intended’.99 Or as formulated by another, ‘[t]he core theory of a cause 































99  Klass  2009,  at  1449.  See  also  Jeffries  2012,  at  20:  ‘Ultimately…whether  or  not  a  preliminary  agreement  will  be 
enforceable comes down to a question of the intent of the parties’. 
100 Butler v. Balolia 736 F.3d 609, 616 (C.A.1 2013). 
101 Restatement  (Second)  of  Contracts,  §  27:  ‘Manifestations  of  assent  that  are  in  themselves  sufficient  to  conclude  a 

















been  noted  in  the  literature  that  their  reasoning  essentially  comes  down  to  the 
circumstances as mentioned by the Restatement and New York law.108 
It is helpful to examine the application of each of the four factors in more detail in order to 












be  defined  (is  vague),  these  terms  or  sentences  are  regarded  as  ambiguous.109  In  cases 




is  complicated by  the  fact  that ambiguous  interpretation  is often  invoked  in  litigation. As 
noted by Burton, ‘[f]rom an advocacy standpoint, advancing an unlikely interpretation is not 
a  bad  strategy when  the  stakes  are  high;  one wants  to  and might  get  to  a  jury;  one  is 
litigating  the  case  anyhow  on  formation  or  remedies  issues;  as  an  obfuscating  tactic;  or 
when  non‐legal  considerations  might  be  weighty.  But,  from  a  more  neutral  standpoint, 
these are not reasonable interpretive disputes’.111 
The  following  formulations  have  been  regarded  by  the  courts  as  clearly  non‐binding 
language. As noted by Judge Posner, the words ‘in principle’ to characterize the terms of a 
preliminary  agreement  clearly  signals  the  absence  of  any  intent  to  be  bound  until  the 
ultimate agreement is formed.112 In the same way, a preliminary document does not create 
any  obligations  if  it  states  clearly  that  negotiations  are  not  binding  until  the  ultimate 














interpretation of  this provision has often been  regarded as pointing  to an absence of  the 
parties’ intent to be bound by the ultimate agreement. In the same way, references to the 
possibility  that negotiations might  fail and  the  reference  to  the ultimate agreement  to be 
completed  have  suggested  that  the  parties  did  not  intend  to  be  bound.114  The  same 
consequence has resulted from a repeated emphasis on the difference between the stage of 
negotiations  reflected  in  the  preliminary  agreement,  on  the  one  hand,  and  the  future 
contemplated transaction.115 In Rennick v. O.P.T.I.O.N. Care, Inc., the following formulations 
were  regarded  as  ‘unequivocal  non‐binding  language’:  ‘acknowledge  the  respective 
intentions  …  directed  toward  the  creation  of  a  binding  interim  agreement  and  other 
contracts  designed  to  implement  various  proposed  relationships  among  the  parties… 
continue  good  faith  discussions  directed  toward  the  creation  of  formal written  contracts 
that, upon approval by  the board of Directors of each party, will be executed … with  the 
understanding  that  this  letter  of  intent  is  of  no  binding  effect  on  any  party  hereto’.116 
Furthermore,  in  some cases  the negotiators may  split preliminary documents, pointing  to 
which terms are binding, and which ones are not. This has guided courts in determining the 
extent to which the parties have actually intended to be bound.117 
The  main  consequence  flowing  from  relying  on  clear  non‐binding  language  is  the 
qualification of the parties’ relations as aleatory negotiations. Each party may resume these 
without contractual  liability.118 According to the Restatement (Second) of Contracts:  ‘[I]t  is 
quite plain that  if either of the parties manifests  its  intent not to be bound until a written 
contract is executed then the parties are not bound until that event occurs’.119 
In  the  absence  of  any  clear  statement  as  to  the  non‐binding  nature  of  the  preliminary 
agreement, courts have often found an  intent to form the ultimate agreement. This  is the 
case especially if the preliminary agreement does not (or does not only) frame negotiations, 
but  also  sets  the  terms  of  the  ultimate  agreement  or  enables  their  construction  by  the 
court.120 
In addition to this  literal  interpretation of  language, another approach has been also taken 
by the courts. When interpreting the language, the context of negotiations is also taken into 
account.  The  approach where  interpretation  of  the  language  used  is  not  confined  to  its 
literal meaning is underpinned by the objective theory of interpretation. As was formulated 
in V’Soske  v. Barwick:  ‘Two  rules on  this  subject  are well established:  First,  if  the parties 








1945); General Realty Corp. v. Douglas Lowell,  Inc., 354 P.2d 306  (Or. 1960); Nolan v. J. & M. Doyle Co., 13 A.2d 59  (Pa. 
1940); Bowling v. Palmetto State Life Ins. Co., 99 S.E.2d 407 (S.C. 1957); Rosebud Oil & Cotton Co. v. Merchants' & Planters' 
Oil Co., 248 S.W. 116 (Tex. Civ. App. 1922); Atlantic Coast Realty Co. v. Robertson's Ex'r, 116 S.E. 476 (Va. 1923); Building 






left  for  negotiation,  but  anticipate  that  the  ultimate  agreement  will  be  made  later.  Farnsworth  contends  that  these 
agreements are subject to the regime of the ultimate agreement. See Farnsworth 1987, at 251. 
168 
agreement,  they will not be bound until  then; and second,  the mere  fact  that  the parties 





Furthermore,  courts  may  find  that  parties  had  intended  to  establish  the  ultimate 








Another  factor  addressed by  the  courts  is  the question of whether any performance has 
been started  in anticipation of the  future contract. This kind of performance, often partial 
performance,  is defined as  conferring  ‘something of value’ on  the other party which  that 
other party accepts.125 For  the courts, an accepted partial performance  is an  indication of 
the  parties’  will  to  be  immediately  bound  either  by  some  obligations  or  by  the  entire 
ultimate  agreement.  This  is  regarded  as  ‘an  unmistakable  signal  that  one  party  believes 
there is a contract; and the party who accepts performance signals, by that act, that it also 
understands a contract to be in effect’.126  
At  the  same  time,  the courts distinguish between a merely preparatory performance and 




that  the ultimate agreement  is  formed. For example,  in V’Soske v. Barwick,128  the parties 
negotiated the sale of a business and exchanged letters relating to the future contract. Their 






















However, a request  to start works does not necessarily point  to  the existence of  the  final 
contract. A statement that the work is to be reimbursed if the parties do not form the final 
agreement  is  an  indication  that  the  parties  have  no  intent  to  be  bound  by  the  ultimate 
agreement at this stage of negotiations. They are only bound by this obligation to reimburse 
the  cost  of  works  started.  This  was  the  reasoning  in  Citadel  Group  Ltd.  v.  Washington 
Regional Medical Center (federal court applying Illinois  law). The parties negotiated for the 















that  the  final  contract has been  formed on  the basis of other  factors  and  thereafter has 
implied  the  missing  terms  in  construing  the  ultimate  agreement.  This  has  happened 
primarily  in  disputes  involving  relatively  simple  and  common  types  of  contracts,  for 
example, loan agreements.133 By contrast, the higher the complexity and importance of the 
negotiated deal, the more reluctant the courts are to find the final binding contract  in the 
preliminary  exchanges.134  For  example  in  Songbird  Jet  Ltd.,  Inc.  v.  Amax  Inc.,  the  judge 
characterized  a  purchase  of  a  jet  as  follows.  It was  ‘no  run‐of‐the‐mill,  over‐the‐counter 
transaction where terms and conditions of a sales contract are fairly well established and, in 







writing.  If the final contract contemplated  in a preliminary agreement  is usually concluded 
in written  form,  the  courts  are more willing  to  find  that  no  intent  to  be  bound  by  the 


















Next to these  four  factors, the entire context of negotiations  is sometimes also taken  into 
account as the fifth factor. The assessment of the context of negotiations  includes analysis 
of the facts, the parties’ conduct and statements.138 
In contrast with the states  following the Restatements and the New York  law  factors test, 
some US  states  do  not  apply  this,  but  address  ‘all  of  the  circumstances  surrounding  the 
negotiations,  including  the  actions  of  the  principals  both  during  and  after,  to  determine 
what  the  parties  intended’.139  The  courts  ‘…  look  at  the  circumstances  surrounding  the 





test  by  the  courts.  According  to  these  scholars,  the  ‘baseline  for  finding  an  actionable 
commitment is independent of many of the factors that have been made doctrinally salient, 
such as the number of open terms and the extent of part performance’.142  
Case  law  has  also  not  always  been  positive  regarding  the  application  of  the  factors. 
Discussing  the  application of  the  factors  test  in Texaco,  Inc.  v. Pennzoil, Co.,143  the  judge 
noted  in  Garnes  v.  Fleming  Landfill,  Inc.  that  the  court  had  stated  the  law,  namely  the 
factors test, and had thereafter ‘perversely fit into that principle a set of facts to which the 
principle obviously does not apply... The court then finds that the parties did  intend to be 
bound  by  the  preliminary  agreement  despite:  (1)  press  releases  which  stated  that  “the 
transaction  is  subject  to execution of  a definitive merger agreement;”  (2) wording  in  the 
preliminary  agreement which  stated  that  the  parties’  obligations would  become  binding 
only  “after  the  execution  and  delivery  of  this  agreement;”  and,  (3)  references  in  press 
releases  to  the  preliminary  agreement  as  an  “agreement  in  principle.”’144  Therefore,  the 
assessment of the factors discussed above serves mainly as guidance for the court, whereas 










see  for  example District  of  Columbia:  Steven  R.  Perles,  P.C.  v.  Kagy,  473  F.3d  1244,  1251‐1252  (D.C.  Cir.  2007);  Iowa: 












It  is worth noting  that  the  assessment of  the parties’  intent  at  the moment  they  form  a 





US  law  relies  on  the  objective  theory  of  contract  formation.  This  means  that  only  an 





The  antagonism between  subjective  and objective  intent has been  the  subject of debate 
between  two prominent US scholars and drafters of Restatements of  the  law of contract. 
Williston has argued  in  favour of  the  search  for objective  intent  in  contract  law. Another 
prominent  US  scholar,  Corbin,  has  suggested  that  the  complex  role  of  subjective  intent 
should not be disregarded.  
The  Restatements  of  Contract  carry  the  imprint  of  both  scholars’  work,148  and  the 




When  the  court  examines  the  entire  document,  the  objective  circumstances,  and  other 
contexts, the objective theory of contract formation is applied.149 




























the competence of the court.152 The  jury  is, therefore, often  involved  in resolving disputes 
on negotiations of a contract. However,  the question of  intent may also be  resolved as a 
matter of  law. This  is possible  in situations  ‘where  reasonable minds could  reach but one 
conclusion’.153 The case is then decided by the court.  
US scholars have noted  that  the distinction between questions of  law and  fact within  the 
assessment  of  contract  formation  is  not  straightforward.154  It  involves  two  interrelated 
issues  –  assessment  of  the  meaning  of  language  and  the  interpretation  of  writing. 
Assessment of the meaning  is a question of fact, whereas the  interpretation of writing  is a 
question of law155 and the line between the two is not always obvious. Jeffries has recently 
suggested  that  the question should be  treated as a matter of  law  in each case where  the 













court  needs  extrinsic  evidence,  as  has  been  noted  in  several  cases.161  In  this way, when 
assessing intent, the parties’ agreements and conduct prior to the drafting of a preliminary 







parties were  bound  by  a  preliminary  agreement  found  to  be  a  genuine  issue  of  fact);  I.M.A.,  Inc.  v.  Rocky Mountain 





















(Second)  of  Contracts.  It  states:  ‘moreover,  remedies  for  bad  faith  in  the  absence  of 
agreement are found in the law of torts or restitution’.162 Modern textbooks mention these 





Under  the US doctrine of promissory  estoppel,  a party may be held  liable  for breaking  a 
promise  made  during  negotiations  if  the  other  party  has  detrimentally  relied  on  this 
promise.164 The US courts have developed promissory estoppel as a separate cause of action 
in  equity165  based  on  the  English  doctrine  of  estoppel.  To  prevent  injustice,  a  remedy  in 
equity has been granted because no adequate or sufficient recovery was possible under the 
common law or statutes. 





granted  in the  landmark case of Hoffman v. Red Owl Stores  Inc.167 Hoffman was running a 
bakery. He entered  into negotiations with Red Owl Stores  in order to obtain a franchise to 
run one of the stores. Red Owl assured Hoffman that an  investment of 18000 dollars was 
sufficient  to become a  franchisee. Red Owl encouraged Hoffman  to sell his bakery and  to 
gain more  experience  in  the  grocery  business  in  the  location where  Red Owl’s  potential 
store would be. Hoffman did so and moved to the location. Subsequently, Red Owl declared 
that  it would  require a  substantially higher  investment  from Hoffman  in order  for him  to 
become  its  franchisee.  As Hoffman  could  not  afford  this  investment,  negotiations  broke 
down and no franchising contract was concluded. The Supreme Court of Wisconsin balanced 











166 On  the  relevance of promissory estoppel  to  the  formation of  contract  see Katz 1996  (law and economic analysis of 






(1)  A  promise  which  the  promisor  should  reasonably  expect  to  induce 
action or  forbearance on  the part of  the promisee or a  third person and 
which does induce such action or forbearance is binding if injustice can be 
avoided  only  by  enforcement  of  the  promise.  The  remedy  granted  for 
breach may be limited as justice requires. 








preliminary  agreement,  the  primary  criterion  to  establish  the  promise  is  the  clarity  of 
language of the  ‘promises and assurances’ made  in a preliminary agreement.173 Generally, 
the  questions  as  to whether  the  promise  suffices  to  induce  reliance  and whether  it  has 
effectively induced such reliance are questions of fact (to be decided by the jury). 
The  reliance  should  be  reasonable,  foreseeable  and  detrimental.174  To  define  reasonable 
reliance, case law makes reference to tort law. Reasonable reliance is namely understood as 
a ‘justifiable’ reliance when a party is ‘not reckless, in other words not willfully embracing a 
substantial  risk’.175  For  example,  in  Barnes  &  Robinson  Co.,  Inc.  v.  OneSource  Facility 
Services,  Inc.  it was  stated  that:  ‘[n]o  injustice  results  in  refusal  to  enforce  a  gratuitous 
promise where the  ... promisee’s action  in reliance was unreasonable or unjustified by the 
promise’.176 
Lack of such  reliance  is often established  if  the parties expressly state  in a precontractual 
document that this  is not binding.  In Rennick v. O.P.T.I.O.N. Care,  Inc., the court held that 
‘[i]n  light of  the unequivocal non‐binding  language  in  the  letter of  intent,  reliance on  the 
existence of a contract was unreasonable as a matter of law’.177 
Furthermore,  damage  should  be  caused  by  the  reliance,  and  a  causal  link  between  the 
promise  and  damage must  be  demonstrated. As  has  been  noted  in Hoffman  v.  Red Owl 
Stores Inc., ‘the wrong is not primarily in depriving the plaintiff of the promised reward but 
in causing the plaintiff to change position to his detriment’.178 




























Whereas  these  examples  illustrate  the  application  of  promissory  estoppel  to  the 




scholars  in  the  1980s  as  a  useful  sanction  for  precontractual  misconduct  and  a  tool  to 
ensure  legal certainty,181  the courts maintained a high  threshold  for  the  requirements  for 
reliance  protected  by  promissory  estoppel.182  Modern  US  scholars  writing  on  the 
precontractual period still debate the need to protect precontractual reliance, as well as the 
appropriate extent of the protection. One opinion  in the scholarship suggests that the way 
courts  actually  protect  precontractual  reliance  comes  under  the  umbrella  of  a 
precontractual duty of good  faith.183 Another opinion has been advanced by Schwarz and 





as  the  protecting  principle  in  this  context  is  establishing  that  the  reliance  actually 
occurred’.185  This  difficulty  appears  to  be  the main  reason  for  the  courts’  reluctance  to 
follow  Hoffman  v.  Red  Owl  Stores  Inc.  For  instance,  in  BPI  Energy  Holdings,  Inc.  v.  IEC 
(Montgomery), LLC reliance on a  ‘letter of  intent’ was regarded as  ‘reckless’ and therefore 
remained  at  the  risk  of  the  relying  party.186  In Barnes & Robinson Co.,  Inc.  v. OneSource 
Facility  Services,  Inc.,  reliance  was  regarded  as  unreasonable  or  unjustified  by  the 
promise;187 in FutureFuel Chemical Co. v. Lonza, Inc., the promise made in a letter of intent 
was not  sufficiently  firm  to  induce  the  reliance  required  to  sustain  a  claim  in promissory 
                                                      
179 133 N.W.2d 267, 275‐277 (Wis. 1965). 











186  664  F.3d  131  (C.A.7  2011)  (under  Illinois  law,  the  language  of  letter  of  intent  and  subsequent  memorandum  of 




estoppel;188  in St.  Joseph Hosp., Augusta, Georgia,  Inc. v. Health Management Associates, 
Inc. no reliance could be established because the party used a ‘Pre–Closing Checklist’ which 
indicated  that  the Asset  Sale Agreement  still needed  to be  executed  and delivered.189  In 
Andersen  Investments,  LLC  v.  Factory  Card Outlet  of America,  Ltd  no  reliance was  found 
because the language of the letter of intent was ‘decidedly conditional’.190 
More  generally,  the precedent  in Hoffman  v. Red Owl  Stores  Inc.  and  the US doctrine of 
promissory estoppel subscribes to the wider debate about the borderline between contract 
and tort in US scholarship, namely relating to the interests which the fields of contract and 
tort  law  should  protect  during  the  process  of  contract  formation.  The  US  promissory 
estoppel solution is much like tort, because it protects objectively assessed reliance, paying 
little attention  to  the  contractual arrangements between  the parties. The protection  is  in 
fact  granted  independently  of  the  parties’  acts  or  preliminary  documents. However,  the 
sanctions  are  formulated  as  contractual,  protecting  promises  –  the  obligations  parties 
undertake voluntarily. The development of  the  law  in Hoffman v. Red Owl Stores  Inc. has 
been echoed by  the US  ‘contract as  tort’  scholarship, namely Gilmore who  is perhaps  its 
most prominent scholar. These scholars have argued  that contract has been merged with 
tort.191 However,  this  scholarship was already  in decline  in  the 1990s.192 Time has  indeed 















tort. This gives  rise namely  to  the common  law action of deceit, one of  the  specific  torts 
involving  misrepresentation.194  According  to  the  Restatement  (Second)  of  Torts,  ‘[a]] 
representation  of  the  maker's  own  intention  to  do  or  not  to  do  a  particular  thing  is 
fraudulent if he does not have that intention’.195 The first type of conduct that is regarded as 

























involving preliminary  agreements  and  failed negotiations.202 One of  the main  reasons  for 
this  is  the  difficulty  of  establishing  fraudulent  intent.  Fraudulent  intent  is  ‘the  basis  of 
deceit’203 and one of the elements of the tort’s cause of action in deceit. Fraudulent intent 
covers  the aim  to  ‘convey  false  impression’,204 without belief  in  its  truth or a party being 
reckless as to its truth.205 This is an intent to induce the other party ‘to act or to refrain from 
action in reliance upon’ the representation (thus, the intent to enter into a contract should 
be aimed at  reaching  some  result, as  the  literature  invokes,  for example,  to  refrain  from 




the knowledge or belief of  the party making  the representation  that  the representation  is 









thing sold,  fall  into the same class of statements not to be relied on’.211 Reliance  is also a 
                                                      






















The  damages  should  be  established  with  sufficient  certainty  and  should  not  be 
speculative.213 Most of the claims for deceit in the context of failed negotiations have been 
dismissed  due  to  the  difficulty  of  establishing  fraudulent  intent.214  This  requires  a 
particularly  difficult  assessment  of  fact  –  assessment  of  the  state  of  mind  of  the  party 
making  a  misrepresentation.215  And  this  is  particularly  difficult  in  the  context  of  failed 




corporate acquisition at the time  it entered  into a  letter of  intent during negotiations. Nor 
was  it possible  to establish  the  absence of  its  intention  to negotiate  the  final acquisition 
documents in good faith.218 
Furthermore,  if an  intent to come to an agreement existed  initially, but no  longer subsists, 
this does not amount to  fraudulent  intent.219  If the claims under promissory estoppel and 
deceit  are  compared,  the  intent  to  come  to  agreement may exist  initially  in  the  conduct 








the  landlord was  to  keep  the warehouse occupied, and  to  keep an option open  that  the 
current  tenant would  still  rent  if  the  contract was  renewed. Taking  into account  that  the 
tenant  relied  on  the  landlord’s  representations,  the  tenant  could  recover  for  fraud.  The 
tenant could  recover reliance damages, which  included  loss of opportunity  to provide  the 
usual service to the tenant’s main client.221  
Another  case  illustrates  the  role  a  provision  on  exclusivity  of  negotiations  can  play  in 
establishing  fraudulent  intent.  In  American  Family  Service  Corp.  v.  Michelfelder,222  the 
                                                      






















case, AFSC negotiated with  the Michelfelders  for  the  sale of  the Michelfelders’  childcare 
business. After some time, AFSC realized that Michelfelders were negotiating with another 
potential buyer. AFSC demanded, and the parties drafted, a letter of intent, which contained 







relating  to  the  exchange  of  information  during  negotiations,  which  may  be  relevant  in 
particular if negotiations involve disclosure by one party of its trade secret, negotiations are 
broken off, and the other party uses this trade secret. 
Appropriation  of  the  other’s  trade  value may  represent  an  actionable  tort.  This  head  of 
liability  was  initially  restated  as  part  of  tort  law.224  The  tort  of  misappropriation  of  a 
competitor’s  intangible  trade  values was  first  recognized  by  the  United  States  Supreme 
Court in International News Service v. Associated Press.225 Two different theories supported 





the  law on unfair competition. The reason was the  ‘development of the  law, as well as of 
the  technology  and  techniques  of  business  competition’.226  However,  conceptually,  it 
remains to be construed as a tort,227 because the US  legal system has no specific separate 
set of rules regulating unfair competition (following in this the English law approach).228 
US  law  favours  competition.  Therefore  sanctions  in  tort  aim  only  at  the  means  of 
competition  if  these  are  considered  to  be  improper.229  One  of  the  means  regarded  as 
improper is the use of another’s trade secret. 
The  Restatement  (Third)  of  Unfair  Competition  defines  the  concept  of  a  trade  secret 
broadly. It covers ‘any information that can be used in the operation of a business or other 
enterprise  and  that  is  sufficiently  valuable  and  secret  to  afford  an  actual  or  potential 
economic advantage over others’.230 The Restatement notes  that  ‘an agreement between 















230 Restatement  (Third) of Unfair Competition, § 39. See also Comment d providing a  list of examples of  trade secrets – 
‘formula, pattern, compilation of data’ etc. 
180 
although not necessarily conclusive  factor’  for the application of  this  tort.231 Furthermore, 
the  Restatement  defines  the  concept  of  ‘improper  acquisition’.  This  comes  down  to  the 
means  by  which  the  information  is  acquired  and  excludes  information  that  is  publicly 
available.  ‘Improper  means…  include  theft,  fraud,  unauthorized  interception  of 
communications,  inducement  of  or  knowing  participation  in  a  breach  of  confidence,  and 










negotiations  is  provided  in  X‐It  Products,  LLC  v. Walter  Kidde  Portable  Equipment.234  The 
court  found  that acquiring  information about an  innovative product  in negotiations and a 




possible  collaboration  allowing  Kidde  to  use  X‐It  as  part  of  its  own  product.  While 
negotiations  were  progressing  Kidde  made  different  attempts  to  copy  X‐It,  procuring 
information about  the X‐It patents, and exhibited a  similar escape  ladder as  its own at a 



















implied  in  law.  Restatement  (Third)  of  Restitution  and  Unjust  Enrichment,  §  1.  Comment  b.  The  latter  suggests  the 
following  distinction.  The  term  restitution  is  the  broadest.  It may,  for  instance,  refer  also  to  a measure  of  liability  in 
contract. The  term  ‘unjustified enrichment’ has a moral connotation,  i.e.  it explains enrichment as morally  inadmissible. 
Finally, ‘unjust enrichment’ refers to the cases where enrichment has occurred without legal grounds.  
Further  complication  in  the  terminology  arises  due  to  the  fact  that  the  term  ‘restitution’  is  also  frequently  used  to 
designate one of  the contractual  remedies. Restatement  (Third) of Restitution and Unjust Enrichment, § 31 Comment e 









Recovery  under  the  law  of  restitution  is  based  on  liability without  contract.  Sometimes 
reference  is made to an older doctrine of quasi‐contract. This  is a fiction rooted  in Roman 
law,  referring  to  receiving  benefits without  legal  basis,  including  an  ineffective  and  non‐
consensual transaction.242 The modern US law of restitution deals inter alia with a situation 
where a contract  is unenforceable and unformed for different reasons.243 According to the 
literature,  this  covers  situations  where  negotiations  have  not  led  to  formation  of  a 
contract.244 
The  liability  is  construed  as  liability  in  tort  but  leads  to  a  different  remedy.  In  case  ‘the 
commission  of  tort  results  in  the  unjust  enrichment  of  the  defendant  at  the  plaintiff’s 
expense,  the  plaintiff  may  disregard,  or  “waive”  the  tort  action,  and  sue  instead  on  a 
theoretical and  fictitious  contract of  restitution’.245 The plaintiff may  choose  the  remedy, 
opting  either  for  a  remedy  in  restitution  (recovering  the  amount  of  the  other  party’s 
benefit) or in tort (seeking recovery of loss). Double recovery is not possible.246  




without being necessarily beneficial  for the other party. Expenses  incurred  in negotiations 
and  other  eventual  detriment,  represent  the  parties’  business  risks.247  The  Restatement 
(Third) of Restitution and Unjust Enrichment notes: ‘A transaction resulting  in an indefinite 
contract must not be confused with a failed negotiation producing no contract at all. There 
is  no  claim  under  this  section  for  a  performance  for which  defendant  did  not  –  at  least 
implicitly – agree to pay…’248 
Second, the claim  in restitution  is secondary to a contractual claim. Restitution comes  into 
play only  if either the meeting of wills or the mere recovery  in contract  is not possible for 
                                                                                                                                                                        
for  reimbursement of  its partial performance. On  the guidance  in  the  inconsistent use of  the  term quantum meruit see 
Dobbs 1993, section 4.2(3). 
238  Restatement  (Third)  of  Restitution  and  Unjust  Enrichment,  §  1.  This  is  consistent  with  Restatement  (Second)  of 
Contracts, § 375. 
























or  requested  or  shed  light  on  the  main  subject  of  negotiations).  ‘[T]he  terms  of  the 
unenforceable contract will  influence and may even determine the measure of recovery  in 




claim  for  unjustified  enrichment.  The  Restatement  (Third)  of  Restitution  and  Unjust 
Enrichment provides an illustration.252 
A prepares preliminary designs and cost estimates for the construction of 
a  bridge  contemplated  by  City.  The  parties  agree  that  A  will  be 




enrichment, pointing out  (correctly)  that City has enjoyed  the benefit of 
work  for  which  A  was  never  paid.  Yet  City's  use  of  A’s  plans  without 
compensation  is  in  accordance  with  the  terms  of  the  parties’  valid 




show that (1) there was enrichment (2) at  its expense, and (3) that  it  is against equity and 
good conscience to permit the defendant to retain what is sought to be recovered. 253 
The  Restatement  (Third)  notes  that  the  fact  of  enrichment  does  not  in  itself  enable 
recovery.  It  is necessary that the receiving party benefits from this, and that the benefit  is 
unjust. ‘Restitution by the rule of this section [31] is measured by the value of the claimant’s 
performance  to  the  recipient,  but  by what was  promised  in  exchange,  not  by what  the 
claimant’s  performance  cost  the  claimant’.254  A  benefit  for  purposes  of  an  unjust 
enrichment  claim  is  any  form  of  advantage  that  has  a  measurable  value,  including  the 
advantage  of  being  saved  from  an  expense  or  loss.255  As  to  the  fact  of  enrichment,  the 













precontractual  context,  the  conclusion  has  been  that  no  benefit  was  in  place.  This  has 
barred  the  possibility  of  recovery,  because  precontractual  services  often  have  ‘no  end 
product’.256 As  to  the  notion  of  unjust,  the  authors  of  the  Restatement  (Third)  note  the 
difficulty of  identifying when the enrichment  is unjust. As has been contended, the  law of 
restitution  is  dominated  by  ‘considerations  of  equity  and  morality’.257  Answers  to  the 
following  questions  may  be  taken  into  consideration  as  factors  to  assess  this.  Could 
remuneration  be  reasonably  expected  in  a  given  situation? Was  there  an  opportunity  to 
obtain  consent  to  perform  before  starting  performance?  A  performance  voluntarily 
conferred does not lead to liability in restitution.258 If consent is obtained, the claim should 
be based on contract as it possibly falls under the illustration mentioned above. 259  
In  the  precontractual  context,  the  US  courts  have  dealt  with  recovery  in  unjustified 
enrichment  in  two  main  types  of  situations:  misappropriation  of  benefits  from  an  idea 
disclosed  in  negotiations,  and  benefitting  from  works  done  or  services  rendered  in 





of  a  drug  treating  age‐related  macular  degeneration.  The  two  companies  entered  into 
negotiations  regarding  this development. During  the negotiations,  the eye clinic disclosed 
several  data  underpinning  the  research.  QLT  promised  to  provide  licence  payments  for 
future use, but  failed  to do  so. At  the  same  time  as negotiating with  the eye  clinic, QLT 
negotiated  a  partnership  agreement  with  a  pharmaceutical  company.  As  a  result  of  its 
receipt  of  the  timely  sensitive  information  from  the  eye  clinic,  the  partnership  was 
concluded and QLT patented the drug Visudyne. As the drug became a successful and highly 
profitable  treatment, and QLT could not have patented  the drug without  the  information 
provided by the clinic, the eye clinic filed a claim that QLT had been unjustly enriched at its 




the  contract  negotiations.  It  demonstrates  the  possibility  of  recovering  an  unjustified 


















agreements. Under  this  approach,  separate  obligations  of  a  preliminary  agreement  have 
been regarded as binding, whereas the rest of the document was regarded as not binding. 
The possibility of this differentiated approach leads to the following questions. What are the 





The  intention of  the parties  to  form a  contract  (or  to be bound by a preliminary  regime) 
plays a crucial role in the assessment of the extent to which they are bound by a preliminary 
agreement.  Strictly  speaking,  intent  is  not  a  requirement  for  a  formation  of  contract.261 
According  to  the  Restatement  (Second)  of  Contracts,262  the  ultimate  agreement may  be 
formed  even  if  the  parties  do  not  intend  that  their  actions  lead  to  a  formed  binding 
contract, or  fail to understand this. But the Restatement contains an  important nuance.  It 
states:  ‘neither  is  it  fatal  that  the  parties  are  mistaken  as  to  the  legal  effect  of  their 









precontractual  obligation.  Landmark  cases  have  referred  to  the  requirements  of 
definiteness,  consideration,  and mutual  assent  (thus,  intent  of  both  parties  to  form  the 
contract). For instance, the reasoning in Channel Home Centers, Div. of Grace Retail Corp. v. 
Grossman  identified three requirements of enforceability:  intent to be bound by the terms 
of  the  preliminary  agreement,  definiteness  sufficient  for  enforcement  of  the  preliminary 
obligations, and consideration on both sides.267 In Butler v. Balolia, the court first identified 
the parties’ intent to be bound before the formation of the ultimate agreement. Thereafter, 
the  court  noted  that  in  order  to  be  enforceable,  an  agreement  to  negotiate  should  be 















party’s promise  to negotiate  in good  faith  represented consideration  for  the other party’s 
promise of 60 days’ exclusivity of negotiations.269 
Definiteness  requires  clarity  of  obligation  and  sufficient  content  to  be  enforced. 
Indefiniteness is regarded as a sign of intent not to contract.270 Therefore, the requirement 
of definiteness is regarded as important for two reasons. Firstly, the court needs a reference 






historically  in  the  common  law  view  of  negotiations  as  a  period  during  which  parties 
bargain.273  As  stated  in  a  modern  contract  law  treatise:  ‘The  early  conception  of 
consideration as either a benefit to the promissor or a detriment to the promissee has today 
been largely supplanted by what is known as the “bargain” conception of consideration’.274 
A  reference  to  the  requirement of mutual assent echoes  the  ‘all or nothing’ approach.275 
This  points  once  more  to  the  absence  of  a  settled  opinion  on  the  requirement  of 
enforceability in the US case law. The following Sub‐sections discuss the courts’ approach to 
particular  obligations  relating  to  the  dynamics  of  negotiations,  within  the  intermediary 
regime. 
However  some  cases  have  referred  to  further  requirements.  In  Keystone  Land  & 
Development Co. v. Xerox Corp. a contract to negotiate was regarded as any other contract 





Rather  than  focusing  upon  what  parties  failed  to  say,  the  Code  and 
Restatement 2d focus upon the overriding question of whether the parties 
manifestly intended to make a binding arrangement. If that manifestation 
is present,  the only  remaining concern  is whether  the  terms are definite 
enough  to  permit  courts  to  afford  an  appropriate  remedy.  The  second 
                                                      














requirement  assists  courts  to  determine  the  degree  of  permissible 
indefiniteness.  
Finally,  some  decisions  simply  state  that  a  precontractual  document  creates  no  binding 
obligations, but thereafter, note in passing that some clauses are exceptions. These include 






An  agreement  to  agree  –  a  document whereby  parties  simply  confirm  that  they  are  in 
negotiations  –  is  not  enforceable  under  US  law.  The  regime  governing  such  documents 
corresponds  to  the  aleatory  view of negotiations. This  regime  is  applied  if  the document 
drafted by the parties goes no further than simply confirming the existence of negotiations 
between  the parties.279 Each party bears  the  risks  inherent  to bargaining during  contract 
formation.280  The  intent  of  the  parties  clearly  points  to  the  fact  that  they  are  only  in 
negotiations. Furthermore, these documents fail to fulfil the requirements of validity – they 
are not sufficiently definite to be enforced, and lack consideration. 
At  the  same  time,  as  explained  in  Section  6.3  above, US  case  law  has moved  towards  a 
differentiated approach  to  the enforceability of obligations  in a precontractual document 
since the decision in Teachers Ins. & Annuity Ass'n of Am. v. Tribune Co.281 As one court puts 
it,  ‘[t]here  is a dearth of case  law on  the  issue of whether one provision of an otherwise 
nonbinding  preliminary  agreement  can  be  enforceable’.282  This  section  will  address  the 





Within  the  divergent  approaches  of  state  law  to  the  obligation  of  good  faith,283  an 
agreement  to  negotiate  the  ultimate  agreement  in  good  faith  can  be  validly made  only 
























terms of the  letter of  intent  itself.287  In the search for content of the duty of  ‘best efforts’ 
and good faith, the courts have used the common law view of good faith as exclusionary.288 
That means that good faith excludes bad faith conduct.289 In this way, the courts have stated 
that  good  faith  consists  in  an  absence  of  bad  faith,  e.g.  an  absence  of  deliberate 
misconduct.290 However, excluding bad faith does not require a party to accede to one‐sided 
modifications  of  the  deal.291  It  ‘does  not  prohibit  a  party  from  bargaining  to  its  own 
economic  advantage’.292 Nor  does  it  create  a  fiduciary  relationship  between  the  parties. 
Each party remains free to bargain on the future transaction. Within this view, a ‘practical, 
commonsense  construction’  of  good  faith  is  the  absence  of  bad  faith  or  bad  intent.  For 
example,  the  following  situation  has  been  characterized  as  bad  intent.  ‘The  defendant 
spuriously identified deficiencies with the Whirlwind technology [content of the invention to 
be sold under the contract] and used those canards as a pretext to renegotiate the price’.293 









choice  between  enforcement  and  non‐enforcement  of  preliminary  agreements  for  the 
benefits  of  trade,  rather  than  on  doctrinal  questions  regarding  good  faith.  Within  the 
classical legal analysis, Farnsworth has noted that ‘scholars have been more concerned with 
the imposition of the duty than with its content’.296 This scholar has suggested the following 
components  of  the  content  of  the  obligation  of  good  faith:  refusal  to  negotiate,  when 
parties  did  clearly  agree  to  negotiate  the  transaction,  including  imposing  improper 
conditions  that  would  amount  to  failure  to  negotiate  fairly.  Farnsworth  also  names 
‘improper tactics’ (namely fraud and duress), returning anew to the  issues that have been 
already  negotiated  in  a  complex  transaction,  and  negotiations  with  others  when  an 
exclusivity provision  is binding on the parties. Farnsworth suggests that  in the presence of 
an exclusivity provision, the other party should be kept informed about offers made by third 















good  faith  supposes  that a party does not break off negotiations unless  the parties have 
reached  a  complete  disagreement  –  an  impasse).  This,  Farnsworth  notes,  is  an  issue  of 
fact.297 The content of the duty of good faith suggested by Farnsworth is based not only on 
contract  law.  It  is  also  inspired by extra‐contractual doctrines  analysed by  this  scholar  as 
part of the legal regulation of formation of a contract. In particular, improper tactics have a 
broader application than contract law regulation. Palmieri has advanced an opinion that the 







enforceable when a written contract  is concluded  in  the  future  is assessed primarily  from 
the perspective of finding the parties’ intent and the assessment of language (this has been 





Provisions on exclusivity of negotiations are also known  in US  case  law as  ‘no‐shop’,  ‘no‐
talk’,  ‘non‐solicitation’  clauses.  These  clauses  are  often  regarded  as  valid.299  These 
provisions have been upheld as valid,  in particular, as a part of  the binding content of an 
obligation  to  negotiate  in  good  faith.  State  law  admitting  an  intermediary  regime  for 
preliminary  agreements  regards  exclusivity  of  negotiations  as  a  valid  manner  to  frame 











Generally,  the  duty  of  good  faith  does  not  necessarily  imply  that  a  party  may  not  be 
engaged in parallel negotiations for the same deal with third parties.303 On the contrary, this 














that  ‘[t]here would  seem  to be  little need  for an exclusivity period  “to  consummate”  the 
deal if the parties intended to be bound to a sale at the time the letter was signed’.304  
Notably,  in cases where an exclusivity provision has been  found binding, courts have paid 
attention  to  the  limitation of  the exclusivity period  in  time.305  In  the absence of a  clearly 
stated period of exclusive negotiations, the court suggested that a reasonable period should 
be  implied.306  Another  approach  was  taken  in  Feldman  v.  Allegheny  Intern.,  Inc.  The 
exclusivity provision  in a  letter of  intent provided  that parties would negotiate exclusively 




in good  faith allows  the parties  the possibility of negotiating  the same contract with  third 
parties may  play  a  role  in  establishing  a  claim  for  tortious  interference with  prospective 
contractual relations or economic advantage.308 Under US law, a contract in formation, but 
not yet  formed, can  represent what  tort  law calls  ‘prospective advantage’.309 This may be 
relevant  for another  type of  tort, whereby a  third party may be held  liable,  rather  than a 
party to negotiations – the tort of  interference with an existing or prospective contractual 
relationship. In this way, an unsuccessful party to failed negotiations may hold a successful 
third  party  (with  which  the  contract  was  finally  concluded)  liable,  provided  that  the 





Confidentiality provisions  in a  letter of  intent have been held enforceable on a number of 
occasions.  For  instance,  a  confidentiality provision was upheld  as  a  separate  enforceable 
part  of  an  otherwise  non‐enforceable  preliminary  agreement  in  JamSports  and 
Entertainment,  LLC  v.  Paradama  Productions,  Inc.  The  dispute  in  this  case  concerned  a 
breach of a  letter of  intent’s exclusivity and  confidentiality provisions. The  confidentiality 
clause  ‘prohibited both parties  from divulging the  letter of  intent’s terms to anyone other 
than  its attorneys, accountants, and financial consultants’.311 The court has noted that this 
was an issue of the parties’ intent. It found under the circumstances of the case that ‘[a]s to 
these provisions, the  letter of  intent was  indisputably a binding contract’.312  In BPI Energy 
Holdings, Inc. v. IEC (Montgomery), the Court of Appeal held that a letter of intent was not 
binding,  but  noted  in  passing  the  binding  effect  of  the  confidentiality  provision:  ‘The 
memorandum of understanding  is brief and recites that  it  is merely “intended to form the 
basis for negotiation of a final agreement” and that “the parties acknowledge that [it] does 
                                                      












not  constitute  a  binding  agreement  upon  the  parties”  with  an  immaterial  exception 
regarding confidentiality’.313  In Butler v. Balolia, a  letter of  intent contained a provision on 
confidentiality which was upheld.314  













It  is  to be noted  that at  least  in one case  the parties’ division of binding and non‐binding 
provisions was not strictly followed by the court. In Lexington Inv. Co. v. Southwest Stainless, 
Inc.,315 the court simply  interpreted the text agreed between the parties  in order to hold a 





Another  matter  that  may  become  relevant  in  the  course  of  negotiations  is  dispute 







Under  US  law  parties may  choose  the  law  applicable  to  a  contract.316  The  Restatement 
(Second)  of  Conflict  of  laws  uses  a  broad  concept  of  contract,  including  any  ‘legally 






















may  arise  from  the  letter  of  intent.  By  contrast,  in  SunLight  General  Capital  LLC  v.  CJS 
Investments  Inc320 a New York court applied New York  law stating that a memorandum of 
understanding  represented  negotiations  and  no  more  (thus  no  binding  preliminary 
agreement) and disregarded the choice of law clause in the memorandum of understanding 







of  intent.  At  least  one  case  points  to  the  validity  of  the  choice  of  court  clause  in  the 
precontractual context. This case involved a domestic (not international) case. In Lexington 
Inv. Co. v. Southwest Stainless,  Inc.,322  the parties negotiated  the sale of a corporation.  In 
contemplation of a  future agreement,  they signed a  letter of  intent. One of  its provisions 
indicated that any dispute arising under the letter of intent would be resolved in Texas, Fort 
Bend  County.  Another  provision  provided  a  distinction  between  the  binding  and  non‐
binding clauses of the letter of intent. Notably, the choice of forum clause was not included 
in the list of binding provisions. Negotiations broke down and no corporate acquisition took 





intent  (as  the claimant  invoked  the precedent  in Texaco,  Inc. v. Pennzoil, Co.324 where an 
ultimate agreement was found). This was regarded as an issue of fact to be resolved by the 
competent court. Instead, the court limited its findings to the question ‘where the dispute is 
to  be  heard’.325  The  court  then  applied  New  York  conflict  of  law  rules  resulting  in  the 
substantive  law of Texas being  the  law under which  the contract was made. Under Texas 
law,  the  intent of  the parties  is primarily  relevant  for  the  interpretation of documents  in 
writing. Having assessed the parties’ intent, the court disregarded the fact that the choice of 
court clause was not  included  in the  list of binding provisions. According to the court, the 
                                                      













arbitration.  Contemporary US  law  favours  the  parties’  choice  of  arbitration,  especially  if 
international parties  are  involved.326 The United  States  is  a  contracting  State  to  the New 
York Convention and  follows  this  instrument  in  favouring  international arbitration.327 This 
generally extends to arbitration clauses in a precontractual document. 
Furthermore,  US  law  also  adheres  to  the  doctrine  of  severability  of  an  arbitration 
agreement,328  whereby  the  validity  of  the  parties’  choice  for  arbitration  should  be 
established  independently  of  the  question  of  validity  of  the  document  in  which  it  is 
incorporated.  In  Anderra  Energy  Corp.  and  Petro  Anderra,  S.A.  v.  SAPET  Development 
Corporation329  the court clearly  stated  that a  letter of  intent contained a valid arbitration 
clause.  The dispute  in  this  case  involved  a  letter of  intent between  a US  and  a Peruvian 
party. It related to the parties’ future gas and oil projects in Peru. The letter of intent stated: 
‘in case of discrepancies between the partners, it is agreed to request arbitration according 
to  international  laws  of  arbitration’.330  When  a  dispute  arose,  it  was  not  brought  to 
arbitration, because allegedly there was no arbitration agreement binding the parties. The 
court  concluded  that  the  letter  of  intent  contained  a  valid  arbitration  agreement.  In 
reaching  this  conclusion  the  court  relied  on  the  formulation  of  the  arbitration  clause, 
namely its broad scope. The court noted that ‘arbitration should not be denied unless it can 
be  said  with  positive  assurance  that  an  arbitration  clause  is  not  susceptible  of  an 
interpretation which would cover the dispute at issue’.331 It noted that ‘the parties obviously 
had  the  expectation  to  work  together  in  the  future,  and  to  encounter  disputes  and 
discrepancies  in  connection with  these projects’.332 Another peculiarity of  this decision  is 
that the court found that the scope of the arbitration clause also covered the joint ventures 
created  for  the  realization of  the projects  contemplated by  the  letter of  intent.  This was 
decided despite the fact that one of the parties was the parent company of the party to the 
dispute. According to the court, the broad formulation of the arbitration clause  implied  its 
broad  scope.  Therefore,  any  dispute  relating  to  the  parties’  projects was  deemed  to  be 
solved  by  arbitration.  The  court  granted  a motion  to  compel  arbitration  and  the  parties 
were ordered to arbitrate their dispute.333 
Sandvik AB  v. Advent  confirms  the  validity of  including  the  choice of  arbitration  to  solve 
disputes arising under a letter of intent. In this case the parties’ letter of intent contained no 
                                                      
326 Mitsubishi Motors  Corp.  v.  Soler  Chrysler‐Plymouth,  Inc.,  473 U.S.  614  (1985).  For  the  historical  development  from 
hostility  in  the eighteenth and nineteenth centuries  to  favouring arbitration  since  the early  twentieth century  see Born 

















arbitration  clause,  and a district  court was  competent  to hear  the dispute. However,  the 









agree, which  is non‐binding under US  law and  subject  simply  to  the  regime applicable  to 
negotiations.335  The  courts  have  enforced mediation  clauses,  provided  the  intent  of  the 





FAA  to  any methods of  alternative dispute  resolution  including mediation  clauses,  as  the 
FAA  itself does not provide a definition of the term  ‘arbitration’.337 The US Supreme Court 
has guided the courts towards enforceability of alternative dispute resolution clauses. It has 
stated, namely, that  ‘[t]he Arbitration Act establishes that, as a matter of  federal  law, any 
doubts concerning the scope of arbitrable issues should be resolved in favor of arbitration, 
whether  the  problem  at  hand  is  the  construction  of  the  contract  language  itself  or  an 
allegation of waiver, delay, or a like defense to arbitrability’.338 
However, US case law has not yet attained uniform results. The main problem for the courts 
has  been  the  content  of  a  mediation  clause  regarding  the  way  it  should  be  enforced, 





In the majority of cases,  liability  for misconduct during negotiations  is  limited to the costs 
wasted  in  negotiations.  This  limitation  appears  in  all  cases  of  liability,  be  it  liability  for 
breach of contractual obligation, under the doctrine of promissory estoppel, in tort or in the 
law of restitution. In exceptional cases, loss of future eventual profits resulting from a failed 
contract  could  be  recovered  or  an  injunction  available  (for  example,  to  prevent  tortious 
appropriation  of  a  trade  secret).  Furthermore,  exceptionally,  punitive  damages  may  be 
imposed  in US  law under  liability  in  tort. This Sub‐section will address  the conditions and 















US  contract  law  offers  several  types  of  remedies  for  breach  of  contractual  obligations, 
recovery  of  damages  being  the  main  remedy.  The  conditions  for  imposing  contractual 
liability are breach of a contractual obligation, damage and a causal link between these two. 





The reliance  interest  is an  ‘interest  in being reimbursed  for  loss caused by reliance on the 
contract by being put  in as good a position as he would have been  in had the contract not 
been  made’.346  In  a  precontractual  context,  this  covers  the  situation  where  no 




reliance  interest.348 This  is primarily motivated by  the  courts  facing uncertainty  as  to  the 
outcome of negotiations. As a consequence, the expectation related to the failed ultimate 
agreement  is  difficult  to  assess  and  measure.349  Furthermore,  as  one  court  has  noted 
regarding an exclusivity provision  in  a preliminary  agreement,  ‘it deals primarily with  the 
manner of negotiations, not with their outcome, the damages that may be deemed to have 
arisen from defendant's breach of that promise are similarly limited’.350 




the  obligation  of  good  faith  is  uncertain  and disputed  both  by  courts  and  legal  scholars. 







the  fact  US  law  embraces  the  theory  of  ‘efficient  breach’,  specific  performance  is  generally  regarded  as  a  rather 
exceptional remedy. 
344  The  Restatement  (Second)  of  Contracts  names  also  the  third  interest  –  the  restitution  interest  (‘interest  in  having 
restored to him any benefit that he has conferred on the other party.) However,  it notes that  in modern  law the  law of 



















been made. According  to  the  court  ‘the  appropriate  remedy  for  breach  of  a  contract  to 
negotiate  is  not  damages  for  the  injured  party’s  lost  expectations  under  the  prospective 
contract  but  damages  caused  by  the  injured  party’s  reliance  on  the  agreement  to 
negotiate’.352 
Similarly, recovery for a specific obligation of exclusivity (upheld as binding in an otherwise 








Opinions  as  to  whether  recovery  in  the  precontractual  context  should  include  an 
expectation  interest  are  divided.  Some  scholars  have  submitted  that  this  remedy  is 
theoretically  available,  whereas  the  practical  implementation,  e.g.  granting  damages,  is 
problematic. The reason is the difficulty in assessing, measuring and proving the expectation 
in  a  precontractual  situation within  the  uncertainty  of  the  content  of  the  precontractual 
obligations,  if  these  are  not  sufficiently  specified  by  the  parties.  This  has  prevented  the 
courts  from  granting  expectation  damages.356  Another  opinion  has  been  advanced  that 
measuring expectation damage  is difficult, but not  impossible.357  In  this way, expectation 
damage could be proved in Evans, Inc. v. Tiffany & Co.358 The court found that the damages 































The  court has  a broad discretion  in  the  choice of  remedy under promissory estoppel. As 
follows  from  the  current  case  law  that  the measure  of  liability  for  this  action  has  been 
confined to recovery of damages. No specific enforcement of a precontractual promise has 
been granted;  the courts have not ordered a party  to honour  its promise or conclude  the 
final contract, the negotiations for which failed.  
The amount of the damages recoverable ‘should only be such as in the opinion of the court 
are necessary  to prevent  injustice’. Generally,  recovery under  the doctrine of promissory 
estoppel is not aimed at putting the promissee in a better position than the one in which it 
would  have  been  if  the  promise  had  been  kept.  The  amount  of  damage  recoverable 
correlates with the extent of reliance that can be ascertained by the court.361  
In the same way, only reliance interest was awarded in Elvin Associates v. Franklin.362 Elvin 
Associates  (a musical producer  company) negotiated a  role  in a new musical with  singer, 
Aretha  Franklin. During  negotiations,  the  singer was  positive  about  her  participation  and 
had  discussed  several  details  of  her  role.  The  producer  went  proceeded  to  hire  staff, 
booking  locations  for  rehearsals  and  other  preparations  in  New  York.  However,  during 
negotiations  (or  shortly  before)  the  singer  developed  a  fear  of  flying.  Franklin’s 
representatives  kept  on  insisting  throughout  negotiations  on  rehearsals  in  Detroit,  and 
Franklin was positive about her  role  in  the show  in her personal communication with  the 
producer. The rehearsals started in Detroit, but Franklin never came. Elvin Associates had to 
cancel  the  musical  and  sued  Franklin  to  recover  the  costs  of  the  preparations  for  the 
cancelled  musical.  After  having  examined  the  exchanges  between  the  singer  and  the 
producer,  the  court  analysed  the  intent  of  the  parties,  referring  to  the  language  of 
exchanges as the main relevant factor. The court concluded that no contract had come into 
existence, but found it appropriate to allow recovery on the basis of promissory estoppel. It 
granted  recovery of  reliance  interest, namely payment of  Elvin Associates’ out of pocket 
expenses ‘related to the failed production’.363 
By contrast, the court allowed recovery of expectation  interest (loss of potential profits)  in 
Walters  v. Marathon Oil  Co.364 Marathon Oil Company  started  negotiations with Walters 
regarding  the  sale of a petrol  station. Marathon Oil assured Walters  that  it would  supply 
petrol  to  this  station.  Based  on  this  assurance,  Walters  purchased  the  petrol  station. 
Subsequently,  negotiations  about  further  petrol  supply  proceeded  and  Walters  made 


















of  appropriation  of  a  trade  secret.  The  elements  of  these  torts  have  been  addressed  in 
Section 6.4, because their operation  is best explained  in this way. The measure of  liability 
for the tort of deceit consists in recovery of ‘pecuniary loss caused … by … justifiable reliance 
upon  the  misrepresentation’.366  The  tort  of  deceit  entitles  the  claimant  to  recovery  of 
damages which are certain and not speculative, so damages  that would certainly occur  in 
the future may be recovered.367 In principle, case  law  limits recovery to damages that may 
be  ‘foreseeably expected  to  follow  from  the character of the misrepresentation’.368  In  the 
context of misrepresenting  intent  to  come  to  an  agreement,  the  courts have  limited  the 
damages  to  reliance  interest  (granting  the  expenses  incurred  in  negotiations).  The 
abovementioned  case  of Markov  v.  ABC  Transfer  &  Storage  Co.369  represents  rather  an 
exception.  There  both  the  reliance  interest  (expenses  caused  by  the move  into  another 
warehouse) and also  loss of potential profits  (caused by  the  impossibility of working with 
the principal customer who left) were allowed. 
More generally, due to the fact that deceit is an intentional tort, further damages in tort are 
in  principle  available.  These  are  consequential  damages  consisting  of  personal  injuries, 
damages to property or expenses related to this property. To be recovered these damages 
should  follow  as  a  ‘proximate’  result  of misrepresentation.370  This  recovery  is,  however, 




This echoes  the  law of  restitution  (providing a  remedy  in  the amount of  the benefit  from 
misappropriated  ideas). Keeton explains such  interaction as a choice between remedies to 
be made by  the  claimant, as  liability  in  tort and  the  law of  restitution are  construed  in a 
similar way.372 Furthermore, a specific remedy in the form of injunction is available in order 
to  prevent  a  continuing  or  threatened  misappropriation  of  a  trade  secret.373  Both 


















As has been noted,  liability  in the  law of restitution and unjust enrichment  is construed as 
liability  in tort. The elements of a claim  in restitution have been addressed  in Section 6.4. 
The law of restitution enables recovery of the benefit which the liable party received.375 The 
determination of  the amount of benefit conferred  to  the other party  is a question of  fact 
(and  thus  to be decided by  the  jury).  It has been broadly accepted  that  the benefit  to be 
recoverable  is measured  by  its market  value.376  In  the  case Massachusetts  Eye  and  Ear 







Under US  law,  contractual organization of negotiations  can play  a  role  in  the  interaction 
between contract and non‐contractual  causes of action. Historically,  in  the United States, 
the borderline between contract and  tort has never been completely distinct. Private  law 
evolved initially as a single body of rules, while the distinction between contract and extra‐
contractual  doctrines  was  drawn  only  in  the  nineteenth  century.  In  the  context  of 
contractually  organized  negotiations,  a  contractual  claim would  prevail  if  the  damage  is 
caused  by  a  breach  of  a  contractual  obligation,  for  example,  a  breach  of  an  agreed 
temporary exclusivity of negotiations. However, this does not mean that a claim for damage 
in tort cannot be established. Due to  its historical roots  in English  law, the US  legal system 
allows the claimant to choose the cause of action  if one set of  facts may  lead to recovery 
under different fields of law. A combination of causes of action is also possible. For example, 





contract  law  instead of  recovery on an extra‐contractual basis or  in addition  to an extra‐




such a breach. As a  result, claimants  frequently  ‘strive  to persuade courts  that borderline 



















One peculiarity of US  law  is the possibility to  impose punitive damages. Generally, US  law 
draws  a  distinction  between  compensatory  and  non‐compensatory  damages.  Non‐
compensatory damages  include nominal damages – usually  in  the amount of  six  cents or 
one  dollar  awarded  to  symbolize  the wrong  –  and  punitive  damages.379  These  damages 
sanction malicious conduct which is intentional and deliberate. The aim of punitive damages 
is  to  provide  a  deterrent  for  the  general  public  to  prevent  the  conduct  sanctioned  in  a 
particular  decision.  Punitive  damages  are  usually  awarded  in  tort  claims,  but  may  also 
accompany  a  claim  for  breach  of  contract,  if  the  breach of  the  contractual  obligation  ‘is 
accompanied by an  independent malicious or wanton tort’.380 From this function flows the 
amount  of  punitive  damages  –  these  are  usually  high  and  can  reach millions  of  dollars. 
Punitive damages are discretionary. They are only awarded at the discretion of the judge or 
the jury.381 








liability  and  bargain  freely.  This  is  not  so  if  one  enters  into  a  preliminary  agreement 
imposing a duty to negotiate in good faith (to the extent state law admits this) or imposing 
other, more concrete obligations, which are binding prior to the formation of the ultimate 
agreement. A preliminary regime applies  if  the agreement  in question  fulfils  the  following 
conditions, progressively developed  in  the  case  law. The main  condition of  validity  is  the 
party’s intent to be bound by the conditions of the preliminary agreement (by contrast with 




As a matter of  fact, a  limited number of binding obligations  in an otherwise  clearly non‐
binding  document  confines  contractual  liability  to  recovery  for  breach  of  these  concrete 
obligations.  It  should  be  noted,  at  the  same  time,  that  the  application  of  a  preliminary 
regime is not the mainstream approach. The main approach of the courts is to search in the 
first place for a formed ultimate agreement.383 









restrict  precontractual  behaviour  by  sanctioning  a  number  of  types  of  conduct  that may 
occur  in  contractual negotiations. The main  types of  sanctioned behaviour are  creating a 
precontractual reliance to the detriment of the other party, fraudulently misrepresenting an 
intention  to  reach  agreement,  fraudulently  benefiting  from  information  disclosed  in 
negotiations or unjust enrichment from performance rendered in anticipation of a contract.  
There  is also another, more subtle role  for non‐contractual doctrines which  is relevant  for 




dealing  at  the  precontractual  stage  has  acquired  any  general  or  overarching  content,  it 






















to  reflect  the  content of  letter of  intent used  in practice.  For  this  reason,  a note on  the 
selection of the provisions will be made prior to the analysis. 
Comparative  observations will  address  the  following  questions. What  is  the  approach  of 
each provision  framing  the dynamics of negotiations  in a  comparative perspective? What 
similarities  and differences  can be observed?  Is each obligation  treated  as  severable  and 



























liability  (both  contractual  and non‐contractual).  Such obligations  aim  to  contain  and  limit 
potential exposure in case of failure of negotiations and distribute risks (Section 7.9). Fifthly, 
the  dispute  resolution  clauses:  choice  of  applicable  law  and  competent  forum,  including 
arbitration  and  mediation.  These  provisions  relate  primarily  to  the  management  of  the 






Published  case  law  contains  numerous  quotes  of  the  texts  of  letters  of  intent  used  in 
practice. These quotes have been collected during this research in the study of the national 
approaches. To  find and collect  these  texts, a  search by keywords was undertaken  in  the 
national  case  law  databases.3  The  keywords  included  all  the  multiple  titles  given  to 
precontractual  documents  in  practice.4  In  addition,  the  selected  cases  included  case  law 
reported as  significant  in  the academic  literature of  the  selected  jurisdictions. Thereafter, 
the criterion formulated in Chapter 2 for identifying the dynamic constituent of negotiations 
has been applied to the collected texts. Their provisions were divided into two types: those 
relating  to  the  substance  of  the  final  contract,  on  the  one  hand,  and  those  framing  the 
dynamics of negotiations, on the other hand. The former were disregarded, while the latter 
have been  taken  into  consideration  for  further  analysis. As  a  result of  this  selection,  the 
main  types of provisions  found  in  the  texts of  letter of  intent were extracted. These have 
been used to structure the comparative observations in this Chapter. 











of  letter  of  intent  quoted  in  case  law  are  poorly  drafted.  As  a  consequence  they  cause 
litigation, but are not representative of contracting practice. To this objection the following 
can  be  answered.  Firstly,  as  noted  in  Section  1.2.3,  this  study  has  been  from  the  outset 
narrowed down to documents that do not easily qualify under the existing legal categories 
and doctrines, as follows from an authoritative analysis based, in its turn, on a collection of 
letters of  intent used  in practice.5 Secondly, and perhaps more  importantly,  this  research 

















commenced.  For  instance,  in  the  example  that  follows,  parties  undertake  to  use  ‘every 
reasonable  effort  to  agree’  on  the  ultimate  agreement.  The  text  also  states  that  should 
these efforts fail, no further obligations arise. 
Itek and CAI  shall make every  reasonable effort  to agree upon and have 
prepared  as  quickly  as  possible  a  contract  providing  for  the  foregoing 
purchase  by  Itek  and  sale  by  CAI,  subject  to  the  approval  of  CAI 
stockholders,  embodying  the  above  terms  and  such  other  terms  and 
conditions as the parties shall agree upon. If the parties fail to agree upon 












formulations  that aim  to create an obligation  to commence or continue negotiations, and 
use best efforts, best endeavours or reasonable endeavours in negotiating a transaction. 
By  contrast  to  the  English  approach,  in  both  Dutch  and  French  law,  an  obligation  to 
negotiate may become contractually binding within the  frameworks governing preliminary 
agreements (voorovereenkomst, avant‐contrat). In this regard, it may be recalled that both 
legal  systems establish a broad  requirement of bona  fides  in negotiations. This  raises  the 
question of the actual effect of rehearsing the requirement by a contractual obligations. In 
both legal systems, the possible impact is the following. This provision may supply the detail 
and  concretize  the  duties  established  by  the  national  interpretation  of  bona  fides. 
Furthermore, in both France and the Netherlands, an obligation to negotiate transforms the 
duties implied by bona fides into a contractual obligation. This may lead to a change in the 










agreement).  Case  law  demonstrates  that  such  provisions  have  guided  French  and Dutch 





have  referred  to  commercial  interests  as  good  economic  reasons  and  have  taken  into 
account  only  those  that  could  be  objectively  observed  by  the  court.9 Dutch  courts  have 
referred,  for  instance,  to a change  in economic circumstances enabling negotiations  to be 
broken off without  liability (e.g. compliant with the duty of reasonableness and fairness).10 
In both countries, illustrative examples include walking away from the negotiated deal due 




In  Dutch  and  French  law,  the  scope  of  such  a  contractual  obligation  is  limited  to  an 
obligation to use all available means (obligation de moyens; inspanningsverplichting) and is 
confined  to  the  process  of  negotiations.  Parties  should  not  ‘sabotage’  the  process  of 
negotiations, but they are not required to conclude the final contract. Dutch scholars have 






The  US  legal  system  occupies  a middle  position.  In  the  United  States,  contract  law  is  a 
matter of  state  law and  the approach differs across  the  states. Some  states,  for example 
notably  in New York  law, adopt a reasoning  identical to the English one: an agreement to 
agree  creates  no  legally  binding  obligations,  because  it  is  not  sufficiently  certain  to  be 
enforced  and  has  no  counterpart  (consideration).  By  contrast,  in  other  states,  in  the 
presence of an obligation to negotiate, courts have been prepared to imply the requirement 
of bona  fides.13 US  law has developed no overarching duty of good  faith, but has been  to 
some extent receptive to the European continental  influence. The content of  implied bona 
fides resembles the content of an obligation of means known to civil law traditions. Parties 
should  reply  in  a  timely manner  and  not  ‘sabotage’  negotiations,  but  are  not  obliged  to 
conclude the final contract. 
Along with the marked divergence addressed above, one converging tendency regarding the 
obligation  to  negotiate  may  be  observed.  English  courts  have  been  ready  to  enforce  a 
limited  number  of  obligations  resembling  the  obligation  to  negotiate,  but which  specify 















would  have  taken’.16 Obligations  on  exclusivity  and  confidentiality  of  negotiations  (to  be 
addressed  separately below) are also  regarded as  clauses  containing a  ‘machinery’ which 
can be enforceable under English  law.  In sum,  in all the  legal systems selected,  in complex 
transactions,  the higher  the  level of details  in a provision establishing such obligation,  the 
more it has de facto influenced the courts in the assessment of its breach. 






focus.  It  perceives  negotiations  primarily  as  alea  –  a  process  of  risks  and  unexpected 
outcomes where the parties are also  in an adversarial position. In this way, the focus  is on 
risk  rather  than  each  party’s  own  interest.  By  contrast,  French  and  Dutch  law  regard 
negotiations as a process where some cooperation between the parties is in place. A certain 
level  of  contractual  cooperation  or  solidarisme  contractuel,19  loyalty,  and  a  taking  into 
account, or at  least awareness, of  the other party’s  interests are already assumed at  the 
stage of negotiations before  the ultimate agreement  is  formed. More  specifically,  French 
case  law has developed  rules  covering  the entire process of negotiations –  the  ‘ethics of 
negotiations’.20 The  focal point of Dutch  law  is  the breaking off of negotiations. The main 




Referring to the concepts from negotiation studies discussed  in Chapter 2,  it  is possible to 
say  that  the  English  and US  legal  systems  address  negotiations  as  a  distributive  process, 
while French and Dutch  law assume  that negotiations  represent a cooperative process.  It 
can  be  said  generally  that  the  use  of  a  distributive  tactic  in  negotiations  entails  a 



































approach  may  require  compromising  one’s  negotiating  position  if  negotiations  are 
advanced.  In  this way,  a  reference  to  bona  fides  besides  the  obligation  to  negotiate  has 
rather  a  symbolic  character.  At  the  same  time,  recalling  bona  fides  in  a  contractual 
obligation might facilitate an argument establishing liability for breaking off negotiations (in 
the legal systems which admit such liability) or fault in negotiations. Furthermore, in French 
and Dutch  law,  this may  lead  to  a  change  of  the  nature  of  liability, making  the  liability 
contractual. Finally, the more detailed the provision is, the higher the chance an enforceable 
obligation will be found. 
Some  further  remarks  should  be  made  on  the  threshold  of  bona  fides.  Generally,  the 
requirements of bona fides can be set at various levels. ‘In some systems good faith means 
no more than subjective honesty in fact, while in others it extends to objective fair dealing 
and  in yet others  is considered breached by conduct which does not  involve dishonesty or 
sharp practice but is simply a failure to act reasonably’.25 US state law that allows good faith 
and fair dealing to be implied into negotiations sets subjective standards: honesty in fact is 
required.  French  law  requires  subjective  bona  fides.  The  judges  assess  the  subjective 
attitude  of  the  negotiating  parties.  However,  as  a  matter  of  fact,  French  courts  often 














Parties  may  aim  to  keep  negotiations  non‐binding  or,  to  be  precise,  qualify  documents 
created  in  the  course  of  negotiations  as  non‐binding.  For  instance,  the  provisions  in  the 
examples below expressly characterize letter of intent as non‐binding. 
We  will  proceed  to  make  arrangements  with  counsel  for  each  of  the 
parties  for  the  completion  of  the  Interim  Agreement  …  with  the 
understanding that this letter of intent is of no binding effect on any party 
hereto.27 
This  non‐binding  Letter  of  Intent  represents  the  fundamental  terms  and 
conditions  upon  which  I  am  prepared  to  enter  into  a  Stock  Purchase 
Agreement.28 
B: Analysis 
To  what  extent  is  it  possible  to  waive  by  private  regulation  the  rules  applicable  to 
negotiations?  In  answering  this  question,  it may  be  noted  generally  that  in  all  the  legal 
systems discussed, contract law duties and liability are generally easier to waive than a non‐
contractual  framework. At  the same  time, negotiations are  regulated  to a  large extent by 
non‐contractual rules. As a consequence, even in the legal systems where such a provision is 
likely  to  keep  negotiations  non‐binding  under  contract  law  (i.e.  create  no  contractual 
obligations),  it may still fail to exclude the application of any non‐contractual protection of 
reliance and limitation on freedom of negotiations. 
More  specifically,  English  law  acknowledges  the  possibility  to  expressly  keep  agreements 






and  Dutch  law  that  of  gentleman’s  agreement.  In  both  of  these  civil  law  traditions,  by 
contrast with English  law, an obligation  in honour does not place  the relationship outside 
legal  regulation.  Therefore,  this  qualification  of  a  letter  of  intent  is  unlikely  to  keep 
negotiations non‐binding in these legal systems. 
Furthermore, in English law, an express statement that negotiations are non‐binding relates 
to another doctrine –  that of  intention  to  create  legal  relations. No  final  contract  can be 
found  in  the absence of  intention  to  create  legal  relations. Considerable English  case  law 
addresses  such provisions,  frequently  referred  to  as negotiations  ‘subject  to  contract’.  In 













of  the  final  contract,  English  courts  have  granted  a  contractual  cause  of  action  to  both 
parties.32 More frequently, however, courts granted restitution of the performance made in 
anticipation of a contract33 or no recovery.34 
US  law  acknowledges  the  concept  of  gentleman’s  agreement.  However,  US  courts  have 
assessed such provisions primarily with a detailed inquiry into the intent of the parties. With 
this aim, a set of factors has been developed and most prominently applied under New York 
law.35 These  include  the  language of  the document, anticipated performance, open  issues 
that remain to be negotiated, usual execution of a particular type of transaction  in written 
form,  and  the  general  context  of  the  case.  It  has  been  noted  in  US  literature  that  the 
outcome  of  disputes  involving  negotiations  is  highly  influenced  by  the  technique  of 
interpretation applied by the court. It has been argued, for instance, that the textual – literal 





numerous  situations  where  the  courts  have  disregarded  the  parties’  attempts  to  keep 




































strongly  related,  in  all  jurisdictions  discussed,  to  two main  factors.  First,  the manner  of 
interpretation adopted by the court (literal or contextual) of the document at hand. Second, 











first example  refers  to concrete obligations. The second and  the  third  illustration point  to 
the number of the relevant clauses in the document. 
This  letter  of  intent  does  not,  except  for  the  provisions  of  Sec.  [8] with 
respect  to  the  “Lock‐Out‐Period”  and  except  for  the  vendor’s  waiver  to 










terms  of  the  purchase  and  as  a  basis  for  the  preparation  of  a  binding 
Purchase and Sale Agreement… provided, however,  that  in consideration 
of  Purchaser's  good  faith  efforts  to  review  the  due  diligence  material 
















des  parties,  un  engagement  ferme  de  réaliser  l’Investissement,  chacune 
restant  libre  de  mettre  fin  à  tout  moment  au  projet  d’Investissement. 
Toutefois,  les  sections  [14  à  18  (Exclusivité,  Frais,  Confidentialité  et 







binding  parts.  First,  these  provisions  should  be  considered  in  the  light  of  the  earlier 
observations  on  the  clauses  that  aim  to  keep  negotiations  non‐binding.46  These 
observations apply  to  the presently discussed provisions, because  the  impact of  the non‐




(‘lock‐out’) and confidentiality as severable  from  the  rest of  the documents’ content. This 
was done in cases where the rest of the documents’ content was qualified as a non‐binding 
agreement to agree. Notably, according to English courts, unenforceability of an agreement 
to  agree  included  in  a  document  does  not  lead  to  unenforceability  of  the  rest  of  the 
document. In such a situation, English courts may still enforce the content of the letter. For 
instance, a provision on such a division has been upheld  in a case where a  letter of  intent 
was  signed  between  two  independent  commercial  parties  and  clearly  covered  only 
negotiations of a complex transaction. The High Court suggested that the document had to 
be given a  ‘strict meaning’  that  is,  the provisions were given  the effect  suggested by  the 




least  one US  case,  the  court  has  simply  disregarded  such  provision  and made  a  general 
assessment of the parties’  intent.49 A Dutch court has also disregarded such provision  in a 














Third,  the division of  letter of  intent  into binding and non‐binding parts aims  to establish 
contractually the severability of the provisions within the document, whereby each clause is 
analysed separately and independently from the other provisions of the letter of intent and 
from  the  final  contract.  At  the  same  time,  case  law  of  all  the  jurisdictions  discussed 
demonstrates that not all the provisions are readily treated as severable by the courts. The 
least  doubt  arises  in  relation  to  the  severability  of  the  provisions  on  dispute  resolution, 
including choice of law and forum, mediation, and arbitration clauses. In the case law of all 
the jurisdictions analysed, these obligations have been severed from the final contract and, 
in  particular,  from  the  question  of  the  fact  of  formation  and  enforceability  of  the  final 
contract.  The  doctrine  of  severability  of  dispute  resolution  agreements  is  also  a  settled 
principle  at  the  international  level  and  flows  from  the  New  York  Convention,51  the  EU 
Regulation Brussels I‐bis,52 and the Hague Convention on Choice of Court Agreements.53  
Furthermore, obligations on exclusivity and confidentiality of negotiations have also often 
been  severed,  i.e. analysed and enforced  independently  from  the  final contract and  from 
the other obligations within the letter of intent. 





as  a  regime  distinct  from  the  final  contract.  However,  in  only  a  few  French  cases  have 
provisions  of  a  preliminary  agreement  been  addressed  as  stand‐alone  (except  for  the 
provisions on dispute resolution, exclusivity and confidentiality). Similarly, Dutch scholarship 
acknowledges  a  possibility  to  create  a  stand‐alone  obligation  confined  to  negotiations 








confidential  character of  the  information exchanged.  In  the  first example, parties make  it 
clear that no privileged information should be exchanged in the course of negotiations. 
Pending  the  completion  of  the  contract  CAI  will  permit  Itek  and  its 
representatives  to  examine  CAI's  finances,  contracts  and  business  and 
interview  its  officers  and  customers,  all  as  designated  by  CAI,  it  being 
                                                      
50 Hof Amsterdam 26 April 2011, ECLI:NL:GHAMS:2011:BQ5836, LJN BQ5836. The court has stated that German law should 
be applicable on  the basis of choice of  law made  in  the  letter of  intent and Article 3 Rome  I Regulation, but no precise 
reference to German law is made in the reasoning about this provision. 
51 Articles  II and V(1)(a) Convention on  the Recognition and Enforcement of Foreign Arbitral Awards  (New York, 1958). 
While the New York Convention does not directly establish severability of arbitration agreement,  it  indirectly assumes  it. 
See Born 2014, at 354 ff. 









both companies on  the afternoon of  January 19, 1965,  for publication  in 
the morning papers January 20.55 
In the next illustration, parties establish confidentiality of the content of the letter of intent 
and  the  exceptions  thereto.  Furthermore,  a  press  release  can  be  made  only  with  the 
consent of the counterpart in negotiations.  




financiers  of  the Aircraft  or as otherwise agreed between  the parties  or 
required by applicable law. No press release may be made by either party 
without the other party's consent to the release and its content.56 
In  the  following  illustration, both  the existence of  the  letter of  intent and  its content are 
secret. Furthermore,  the  formulation establishes  the way  in which  information  should be 
disclosed, if this is required in the course of negotiations. 





vue  de  la  réalisation  de  l’Investissement  et  dans  la mesure  où  ces  tiers 
seront eux mêmes  liés par une obligation de  confidentialité,  (b) dans  les 






In  all  the  legal  systems  discussed,  courts  have  been  willing  to  enforce  non‐disclosure 











severed  provisions,  that  is  to  say,  clauses  which  are  treated  separately  from  the  final 
contract and from the other content of a  letter of  intent.60 Case  law frequently refers to a 
provision on confidentiality  in a  letter of  intent as a binding agreement on  its own. More 
specifically, English courts do not associate provisions on confidentiality with unenforceable 
agreements to agree. The same holds true for the United States. As one US court has stated 









of  the company’s  shares. The  secrecy of  the  fact of negotiations  loses all  relevance  if  the 
negotiations fail. 
Secondly,  the  obligation  establishing  confidentiality  of  information  exchanged  in 
negotiations  aims  to  prevent  another  tactic  used  in  negotiations.  Non‐confidential 
information may not be disclosed to third parties in order to induce a third party ‘to propose 
more  favourable  conditions’.64  In  the  absence  of  a  confidentiality  provision,  this  use  of 
information  is  authorized  for  instance  in  England  and  Wales  and  in  the  United  States. 
According to French law using information obtained in negotiations with an aim other than 
the  one  for  which  it  was  disclosed  is  a  breach  of  the  ethics  of  loyalty  in  negotiations 




for non‐contractual  regulation. Provisions on confidentiality may  serve as evidence of  the 
parties’  awareness  of  the  privileged  character  of  information.  It  may  also  confirm  the 




of  information for a purpose other than the one for which  it was provided  in negotiations 
can  lead  to  liability.  English  law  is  the most  restrictive  as  to  the  threshold  for  obtaining 




said  about  the  issues  raised  by  confidentiality  clauses  (such  as  the  question  as  to  what  information  may  be  kept 
confidential,  the questions of balance between public  interest  in  anti‐trust  regulation  and  freedom of  contract).  These 









to  liability  in  tort.65  In  French  law,  use  of  information  obtained  in  negotiations  to  the 
detriment of the disclosing party may constitute a fault  in tort.66 According to French case 


















(90)  day  period  to  complete  a  mutually  agreeable  Purchase  &  Sale 






Compte  tenu  des  efforts  entrepris  par  les  Investisseurs  en  vue  de  la 
réalisation de  l’Investissement, pendant  la période courant  jusqu'au [——
——] (la « Période d’Exclusivité »), la Société et ses actionnaires signataires 
de  la  présente  lettre  d’intention  donnent  l'exclusivité  à  la  présente 
proposition. Ils s’engagent à ne pas initier ou poursuivre toutes discussions 
ou  à  prendre  tout  engagement  à  l’égard  de  tiers  en  vue  d’un 
investissement dans la Société ou de toute opération pouvant remettre en 















By  agreeing  on  exclusivity  of  negotiations,  parties  contractually  limit  their  freedom  of 
negotiations.  It  may  be  recalled  that  in  all  the  legal  systems  analysed,  freedom  of 
negotiations  allows  parallel  negotiations  to  be  conducted.  One  transaction  may  be 
simultaneously negotiated with several potential partners, only one of which will become 
party to the final contract. 
In  all  the  legal  systems  in  question,  courts  are  favourable  to  enforcing  an  obligation  of 
exclusivity of negotiations. Furthermore, provisions on exclusivity are treated as severable 
from the final contract and from other provisions of a  letter of  intent. For example,  in one 
English case, exclusivity was ‘something that was capable of subsisting as a binding contract 
independently  of  the  continuing  negotiations  for  the  sale’.72  At  the  same  time,  the 
conditions  for  enforceability  of  such  a  provision  differ.  One  condition  shared  by  all  the 
jurisdictions is the requirement to define the period of exclusivity, although, this period may 
also  be  implied  by  the  court.  English  law  has  produced  two  requirements  for  the 
enforceability of a ‘lock‐out’ agreement. Firstly, the period of exclusivity must be specified. 
This  confers on  a  ‘lock‐out’  agreement  the  certainty which  is  lacking  in  an  agreement  to 
agree  or  agreement  to  negotiate  (the  latter  two  create no  binding  obligations  in  English 
law).73 While English courts generally refrain from making an agreement in the place of the 
parties,  courts  may  also  imply  the  period  of  exclusivity.  Secondly,  exclusivity  should  be 
granted  for  consideration.  This means  some  counterpart must  be  given  in  exchange  for 
refraining from parallel negotiations. This requirement is specific to English law. 





In  French  law,  exclusivity  of  negotiations may  be  established  by  any  time  of  preliminary 
agreement (avant‐contrat).75 One of these – the pre‐emption agreement76 – comes close to 
the  exclusivity  provision.  Pre‐emption  agreement  is  not  aimed  at  preventing  parallel 
negotiations,  but  establishes  a  priority  in  the  choice  of  party  to  the  final  contract.  This 
priority resembles what an English court has called the ‘right of first negotiation’.77 
In Dutch law, a provision on exclusivity in a letter of intent may, in principle, be created as a 
stand‐alone obligation covering  the period of negotiations. Courts also have regard  to  the 
need to limit the period of exclusivity. For instance, in one case,78 a Dutch court considered 



















Complex negotiations may  result  in  incurring  costs.  These  include  costs of due diligence, 
preliminary research or other preparation of the final contract.  If the transaction develops 
successfully, clarity on cost allocation in the course of negotiations may still be appropriate 







The  following examples  illustrate  various ways  in which parties allocate  costs  incurred  in 
negotiations.  The  provision  in  the  first  example  provides  that  each  party  bears  the  costs 
incurred in the course of negotiations, for instance consultants’ fees, including lawyers and 
accountants. 
6.1.  Each  Party  shall  pay  the  fees  of  the  consultants  each  one  of  them 




provided  that  in  the absence of such agreement  the pertaining  fees shall 
be paid equally by both Parties.80 




Si  l’Augmentation  de  Capital  ne  se  réalise  pas,  chacune  des  parties 
supportera  les  frais exposés par elle, et  les  Investisseurs supporteront  les 
frais  d’audit  et  relatifs aux  conseils  ...  [Toutefois,  il  est  entendu  que  ces 
frais  seront  remboursés  par  la  Société  [si  les  audits  révèlent  que  la 
situation de  la Société est substantiellement différente de celle présentée 
dans  les  informations  communiquées  aux  Investisseurs  à  la  date  de 
signature de cette lettre d’intention…81 


















…  this  letter would authorise  expenditure on preliminaries and  specialist 
design works up to a value of £50,000, but that this  letter of  intent does 
not  cover  construction  works  which  will  be  the  subject  of  a  separate 
instruction.83 
The  three  subsequent  formulations  instruct  a party  to  the  start performance of  the  final 
contract. 
This letter constitutes an instruction to you to commence work but only as 




RTS  is  now  to  commence  all  work  required  in  order  to  meet  Müller's 
deadlines set out in the Offer to allow commencement of full production by 
Müller on the Repack Lines by 30 September 2005.86 
In  the  following  formulation, a request  for performance  is accompanied by a  limitation of 
the amount that will be reimbursed. 
Subject  to  the  terms of  this  letter, ACC  is authorised  to proceed with  the 
works  up  to  a  total  value  of  £250,000  or  any  other  sum  which  may 
subsequently be notified to you in writing by the BBC.87 
B: Analysis 
A provision on  the allocation of costs seeks  to  re‐distribute  the  risks borne by  the parties 
within the general regime of negotiations. Negotiations are regarded as a business risk in all 





incurred  in  the  course  of  negotiations  points  to  the  fact  that  the  parties  remain  at  the 










agree  by  a  preliminary  agreement  that  each  of  them  bears  their  own  costs.  The  French 
approach  thus  gives  priority  to  the  re‐allocation  of  risks  by  private  regulation  over  that 
provided  by  the  general  regime  of  negotiations.89  The  Dutch  approach  to  some  extent 
differs. Due to the role played by the overarching concept of bona fides, Dutch courts have a 
broad margin of  appreciation over  the parties’  contractual  agreements made  in  letter of 
intent.  In  case of dispute,  the  recoverable  costs  are  subject  to  judicial  approval,  and  the 
recoverable amount may be changed by the court, though the judicial discretion is limited.90 
It is worth noting that in all the legal systems discussed, the courts’ approach to the specific 
allocation  of  costs,  for  example,  cost  allocation  that  varies  depending  on  the  result  of 
preliminary studies (as in the illustration in French above) is highly fact‐specific. 
Furthermore,  a  provision  allocating  costs  can  play  a  role  in  establishing  the measure  of 
liability.  It  is especially  true  for provisions with an  instruction or  request  to proceed with 
performance. To explain  this  relevance,  it  is worth  recalling  that  in all  the discussed  legal 
systems  discussed,  risks  in  negotiations  are  distributed  differently  if  one  party  creates 
detrimental  reliance  by  the  other  party  that  a  contract  will  be  formed.  However,  this 
protection of precontractual reliance is exceptional. In reality, it is granted infrequently. The 
most detailed approach is formulated by the US doctrine of promissory estoppel. French law 
protects  the expectation  that negotiations will result  in  the  formation of a contract which 
increases with the advancement of negotiations – either a prolonged negotiation or simply 
very intensive negotiations.91 Case law includes several examples where inducing reliance or 
failure  to  prevent  increasing  reliance was  regarded  as  a  fault  in  tort.  In  Dutch  law,  the 
relevance of  the  inducement of  reliance has been pointed  to by  the Hoge Raad within  its 
assessment  of  the  lawfulness  of  breaking  off  negotiations.  To  establish  whether 
negotiations may be broken off without breaching the duty of reasonableness and fairness, 
Dutch  courts  ascertain  to  what  extent  the  party  withdrawing  from  negotiations  has 
contributed  to  raising  the  legitimate  expectation  that  the  negotiated  contract  will 
imminently be formed. The higher the extent to which the withdrawing party encourages or 
induces such reliance, the higher the extent to which the other party’s reliance is protected 




application of  this doctrine,  the  fact  that costs were  induced  is an  important  indication  in 
favour of allowing recovery. Requesting, approving or  in any other way  inducing a party to 
incur costs  in  the course of negotiations constitutes an  important premise  for  recovery  in 
unjust enrichment.92 Therefore, for the purposes of non‐contractual regulation, a provision 
on cost allocation helps to assess to what extent a party acted at  its own risk  in  incurring 
expenses, or acted in reliance on the other party’s encouragements. 
Finally, courts of all the jurisdictions discussed analyse provisions authorizing or requesting 
expenses  in close connection with  in close connection with  the assessment of  the coming 
about  of  final  contract.  These  provisions  illustrate  the  delicate  boundary  between  the 















Provisions  anticipating  recovery  aim  to  limit  the  parties’  financial  exposure  in  case 
negotiations  fail.  Such  clauses  establish  in  advance what  reparation would  be made  and 
what liability they may incur if negotiations do not result in the final contract. The following 









In  the  next  example,  if  the  negotiations  fail,  liability  is  limited.  Parties  expressly  exclude 
recovery for breach of contract, loss of profit, loss of contract, and loss of expectation. 
In  the  event  that  a  Secondary  Sub  contract  is  not  concluded  we  shall 
reimburse  only  your  reasonable  and  substantiated  direct  costs  of 
complying with  this  instruction until  it  is  revoked. We will not  reimburse 
any  other  expenditure  cost  or  loss  whatsoever.  This  limitation  includes 
without  derogating  from  the  generality  of  the  foregoing  any  claim  for 
breach of  contract,  loss of profit,  loss of  contract,  loss of expectation or 
otherwise.94 
Another  formulation  limits  the  possible  recovery  in  case  of  failure  of  negotiations  to 
reimbursement of reasonable expenditure. 
If,  for any unforeseen  reason,  the contract  should  fail  to proceed and be 
formalised, then any reasonable expenditure incurred by you in connection 
with  the above will be  reimbursed on a quantum meruit basis. Any  such 
payment would strictly form the  limit of our client's commitment and our 

















parties agree  in advance on  recovery  in  case negotiations  fail?  In all  the  legal  systems  in 
question,  contractual organization  of  negotiations may  change  the nature  of  the  parties’ 
relationship.  It  can  render negotiations  fully or partially  subject  to  contract  law.  It  is also 





Their breach  incurs contractual liability. The rules of the  latter may be privatized to a  large 
extent.  It  is worth noting  that a provision stipulating  in advance  the damages recoverable 
may be qualified in English law either as a penalty or as liquidated damages. Under English 
law,  penalty  clauses  are  not  enforceable  (these  are  the  clauses  that  require  such  a  high 
amount that it functions as a penalty). By contrast, liquidated damages provisions – clauses 
that  provide  an  estimation  of  the  damage  that may  be  caused  by  a  specific  breach  are 
enforceable.  English  courts have developed elaborate  requirements  for  such  clauses.97  In 
principle, English law allows contractual modification of liability in tort. The main limitation 
to  this  possibility  is  that  liability  for  fraud  may  not  be  waived  contractually.  This  is 
established  by  the  Unfair  Contract  Terms  Act  1977,  applicable  to  both  contractual  and 
tortious liability.98 
In French law, creation of a preliminary agreement (avant‐contrat) transforms the nature of 
the  relationship  into  a  contractual  one.  Parties  may  to  a  large  extent  limit  or  exclude 
contractual liability. According to the Code civil, the court may reduce the agreed amount of 
damages if it is manifestly excessive or derisory.99 At the same time, in French law, liability 




















Within  the  structure  of  the Dutch  Civil  code,  the  conditions  for  tortious  and  contractual 
liability are different, but the same set of provision applies to the obligation to pay damages. 
Most of  these provisions on  the obligation  to  compensate  loss  contain  rules  from which 
parties may consensually derogate.103  In addition, Article 3:40 Dutch Civil code  forbids the 
creation of contractual obligations contradicting public order and good morals. In this way, 
liability  for  intentional harm  cannot be  limited or excluded. Furthermore, a party may be 
deprived  of  the  right  to  rely  on  an  obligation  that  is  contrary  to  reasonableness  and 
fairness.104  
The US  case  law  does  not  offer  a  straightforward  approach  to  this  question  in  disputes 
relating to letter of intent. The reasoning in these cases is primarily embedded in the search 
for a final contract which has been called in scholarship the ‘all or nothing approach’.105 As a 
consequence, provisions on  liability have been primarily addressed as  contractual  clauses 






































of  or  in  connection  with  the  same)  shall  be  governed  by  the  laws  of 
England….109 
B: Analysis 
It  should be noted  that choice of  law has been  subject  to an  important harmonization at 
international  level,  especially  in  the  EU.  In  the  EU,  the  law  applicable  to  cross‐border 
contractual relationship is regulated by a uniform instrument: the Rome I Regulation (Rome 
I).110 Another uniform instrument – Rome II Regulation (Rome II)111 – provides the rules on 
the  law  applicable  to  cross‐border  non‐contractual  relationships.  Article  1(2)(i)  Rome  I 




Against  this  background,  the  question  arises  as  to  whether  an  obligation  submitting 
negotiations to a chosen law created by a preliminary agreement is a contractual obligation 
in  itself. Although the application of Rome  I and Rome  II would perhaps often  lead to the 
same applicable  law, the question relates to the mere possibility to submit negotiations to 
one law, while the ultimate agreement would be submitted to another law. 
This was  asked  in  in  the Dutch  case Van Engen/Mirror Group,113 where  an English  and  a 
Dutch  publishing  houses  negotiated  the  production  of  a  quality  newspaper  in  the 
Netherlands.  They  regarded  their  negotiations  as  falling  under  English  law,  because  the 
letter  of  intent was  drafted  in  English  and  used  the  formulations  typical  for  contracting 
under  English  law.  However,  the  final  contract  between  these  two  parties  would  not 
necessarily be submitted to English law. The Dutch court has answered this question in the 
affirmative.114  In  the  same  way,  English  courts  have  recognized  that  English  law  was 























Along with  submitting  contractual  negotiations  to  a  particular  national  law,  parties may 












Choice  of  court  in  international  contracting  has  also  been  subject  to  international 
unification. In the EU,  it  is regulated by uniform rules provided by Brussels I‐bis Regulation 
(Brussels  I‐bis).119 Article 25(5) Brussels  I‐bis establishes the principle of severability of the 







be  treated  as  an  agreement  independent  of  the  other  terms  of  the 
contract. The validity of  the agreement conferring  jurisdiction cannot be 
contested solely on the ground that the contract is not valid. 
This  provision  raises  the  question  of  whether  a  choice  of  court  made  in  a  preliminary 
agreement may qualify as a choice in contract in the sense of Article 25(5) of Brussels I‐bis. 
This question should be answered affirmatively  in the  light of the existing scholarship121 of 
all  the  jurisdictions  examined.  Nevertheless,  case  law  confirming  this  answer  is  not 
extensive.122 In the United States, little case law deals with the enforceability of a choice of 
forum  in a  letter of  intent. At  least one  case points  to  the validity of  the  choice of  court 










dispute.123 Another uniform  instrument relevant  for this purpose  is the Hague Convention 
on  Choice  of  Court  Agreements.124  The  Convention  also  establishes  the  principle  of 
severability  of  a  choice  of  court  clause  in  Article  3(d).  Therefore,  clearly,  under  this 






Arbitration  is  one  form  of  dispute  resolution.  The  following  illustration  is  an  arbitration 




arbitration  tribunal  shall act  in accordance with  the  rules of Conciliation 
and Arbitration of the International Chamber of Commerce…125 
B: Analysis 
In all of  the  jurisdictions examined, an arbitration clause  included  into a  letter of  intent  is 
enforceable,  provided  it  fulfils  the  requirement  for  a  valid  and  enforceable  arbitration 
agreement.  In  this way, parties may  submit disputes arising  in  the  course of negotiations 
(thus before the formation of the final contract) to arbitration. 
The  enforceability  of  the  clause  is  addressed  following  the  doctrine  of  severability  of 
arbitration agreements. For international arbitration, this principle flows from the New York 
Convention126  –  the  international  instrument  laying  down  uniform  rules  for  international 
arbitration. Whereas  the  instrument does not directly establish  the principle,  it  is widely 
accepted  that  the Convention assumes severability of  the arbitration agreement. National 
approaches follow the same principle.  It  is worth noting that all the discussed  jurisdictions 
favour  arbitration.  Courts  and  arbitral  tribunals  enforce  party  autonomy  in  choosing 
arbitration, especially if an international dispute is involved.127  
English courts draw attention to an important distinction between a dispute and a failure to 
agree.  An  arbitration  agreement  relating  to  a  dispute  is  enforceable  (if  it  fulfils  the 
requirement  of  an  enforceable  arbitration  clause  developed  by  English  courts  in 
considerable detail).128 However, an obligation to arbitrate a simple failure to agree about 























Mediation  is  another  form  of  dispute  resolution.  It  represents  negotiations  assisted  by  a 
mediator acting as  intermediary.131 The  involvement of mediator at  the  stage of  contract 
formation  does  not  appear  to  be  a  frequent  practice.  It  if  were  so,  disputes  following 
mediation would still be passed on to courts from time to time. However, no letter of intent 
containing a mediation clause has been  identified  in the texts quoted  in case  law collected 
for  this  study. Negotiating  complex  deals  appears  to  be,  in  fact,  primarily  the  task  of  an 
operational department, not of mediators. 
Amongst the jurisdictions addressed, it is only in English scholarship that attention has been 
drawn  to  mediation  clauses  in  letter  of  intent.  Within  discussions  about  the  non‐
enforceability  of  agreements  to  agree,  English  scholars  have  noted  the  resemblance 
between  an  unenforceable  agreement  to  agree  and  an  agreement  to  mediate.  The 
difference  is  that  mediation  agreements  may  have  sufficient  certainty  to  be  valid  and 
judicially  protected  under  English  law.  This  is  due  to  the  fact  that  the  principle  of 
unenforceability  of  agreements  to  agree132  was  formulated  ‘before  an  important 
development  in  the  law  concerning  judicial  protection  of  the  process  of  mediation’.133 
Currently,  in  order  to  distinguish  whether  a  mediation  clause  is  an  unenforceable 









Sections 7.8 and 7.9 discussed  the approach  to provisions on distribution and  recovery of 
costs  in  letter  of  intent.  This  Section  provides more  detail  on  the  remedies  available  for 































in  the United  States), material  loss  recoverable  as  part  of  sustained  loss  (perte  subie  in 
France), and negative contractual interest (negatief contractsbelang in the Netherlands). 
Costs wasted  in  negotiations may  include  expenses  on  preliminary  studies,  for  example, 
feasibility studies, marketing research, fees paid to various external consultants,  law firms, 
travel expenses, and costs of obtaining authorization from public authorities. 
In French  law,  recovery of  costs wasted  in negotiations  represents  the main  recovery  for 
fault in negotiations. It is also the most frequent measure of contractual liability for a breach 
of a preliminary agreement. Similarly to the French approach, in Dutch law, costs wasted in 
negotiations  are  recoverable  both  as  liability  for  breaking  off  negotiations  and  as 




agreement.  Liability  in  tort  in  cases  of  misrepresenting  an  intention  to  enter  into  an 
agreement is also usually confined to recovery of costs wasted in negotiations. Furthermore, 
the  recovery  of  costs  wasted  in  negotiations  is  available  as  recovery  in  tort  for  the 
appropriation of trade secrets. The latter enables the recovery of either the actual loss or of 
the  amount  of  the  gain, whichever  is  greater.135  In  England  and Wales,  costs wasted  in 
negotiations may be recovered as  liability  for breach of  the  limited number of obligations 
that are recognized as those which parties may create to organize negotiations. 
It  is worth  noting,  finally,  that  in  all  the  legal  systems  discussed,  negotiating  parties  are 














Though the result  is relatively similar  in all the jurisdictions,  it  is reached via different  legal 
techniques.  As  a  consequence,  recovery  is  subject  to  diverging  conditions.  English  law 
enables  such  recovery under  the  law of  restitution and unjust enrichment. English  courts 
have been especially willing  to grant  such  relief  if  the  start of performance was  induced, 
required, authorized or approved by  the party who benefitted  from  that performance.136 
The fact of one party’s benefit to the detriment of the other also plays an important role in 
granting  recovery.  Under  US  law,  such  recovery  may  be  granted  under  the  doctrine  of 
promissory estoppel, but  in practice  is granted very  infrequently. In French  law, such costs 
are recoverable primarily  for  liability  in  tort. For  instance, French courts have granted  the 




(the  cause  of  action  in  unjust  enrichment  has  a  subsidiary  character  in  the  French  legal 
system). However,  the application of  this doctrine  in practice  is  infrequent.  In Dutch  law, 
such a  remedy  is available under  liability  for breaking off negotiations and as  contractual 
liability for breach of a preliminary agreement. According to the Hoge Raad, the doctrine of 





None  of  the  legal  systems  examined  excludes  the  possibility  to  recover  the  loss  of 
opportunity to conclude the negotiated contract. However, such recovery is exceptional and 
infrequently granted. For instance, in England and Wales, remedies under the tort of deceit 
include recovery  for any  loss directly  flowing  from the tortious conduct, whether or not  it 
was  reasonably  foreseeable.  However,  English  courts  are  generally  guarded  in  granting 
recovery  for  a  bargain  related  to  the  prospects  of  a  deal  before  the  final  contract  is 
formed.138 
In  the  United  States,  recovery  of  a  potential  bargain  from  the  non‐concluded  contract, 
called the expectation  interest, has been refused  in a considerable number of cases. Cases 
where  such  recovery was  granted  are  exceptional. US  case  law  and  scholarship  contains 





not amount  to  the  impossibility of proof. This means,  should  such  loss be evident on  the 
facts of the case, recovery for the  loss of opportunity to conclude the negotiated contract 
should be available.139 It is worth noting that the US doctrine of promissory estoppel admits 









limited  recovery. Markov v. ABC Transfer & Storage Co.  illustrates  the exception where a 
recovery for loss caused by fraudulent misrepresentation of intent to reach agreement was 
granted.141  In  France,  the possibility  to  recover profits  expected  from  the non‐concluded 
final contract was also debated for a  long time. Following the reform of the French  law of 










a higher amount may  still be granted by  the  court  if  the  limitation agreed by  the parties 
would  lead  to  results  inadmissible  from  the point of view of  reasonableness and  fairness. 





Loss  of  opportunity  to  conclude  a  contract  with  a  third  party  resembles  the  loss  of 
opportunity  to  conclude  the  negotiated  contract,  but  relates  to  a  contract  that  could 
potentially have been concluded with a third party. This loss occurs in the situation where a 
party  starts negotiations with  the  sole aim of preventing or  impeding negotiations with a 
third party. Recovery of such loss is, in principle, possible in all the legal systems examined. 
However,  the  remedy  is  exceptional  and  infrequently  granted.  English  law  enables  the 
recovery of such loss under the heading of tort of deceit. However, while this tort generally 




of opportunity to conclude a contract with a third party  is recoverable both as  liability  for 
fault in negotiations and for breach of preliminary agreement. This is the only type of loss of 
opportunity  recoverable  in  the  context  of  negotiations.  The  amount  of  recovery 
corresponds to the detriment  for being  ‘locked’  in the negotiations  for a certain period of 
time,  thereby  losing  the  chance  to  contract  with  other  parties  (perte  de  chance).  The 
Ordonnance of 2016 specifies that the loss of bargain from the negotiated contract may not 













recovery  for the  loss of opoportunity to conclude a contract with a third party. Dutch  law 
offers a theoretical possibility of recovery, because the Hoge Raad has explicitly noted that 
recovery for breaking off negotiations  is not  limited. But the threshold for recovery would 














Another  recovery  is worth  noting:  the  gain‐based  remedy  of  disgorgement  of  profits  or 








may be  recovered.149 Case  law points  to  two  types of  situation where  such  recovery has 
been  granted  in  the  context  of  failed  negotiations:  firstly,  receiving  profit  as  a  result  of 





In English  law, account of profits  is an equitable remedy;  it  is also a discretionary remedy 
granted at the discretion of the court. Such recovery  is neither at the centre of the  law of 
restitution, nor of the tort of deceit. The nature of this remedy is not settled in English law. 
The  remedy has been granted  for breach of  the duty of confidence. As Lord Denning MR 











only  in  negotiations  involving  a  relationship  of  trust  and  thus  not  in  every  commercial 
negotiation.153 
In French  law,  the  recovery of  loss of chance comes close  to  the disgorgement of profits. 
French  case  law  has  a  considerable  level  of  development  on  this matter.  It  sets  a  high 
threshold for recovery, requiring the existence of a real and serious chance. This is difficult 
to  establish  and  prove  for  this  reason:  it  is  highly  questionable whether  the  account  of 
profits received from a contract with third party can overcome the threshold set  in French 
law  for  recovery  of  loss  of  chance. As  has  been  noted,  the  reform  of  the  French  law  of 
obligations explicitly  limits recovery for fault  in negotiations. However, as the provision for 
misuse of  confidential  information  is placed outside  this  limitation,  it  is not entirely  clear 
whether  the  limitation also precludes  the  loss of opportunity  to  conclude  the negotiated 
contract discussed earlier. 
Dutch  case  law  does  not  point  to  the  availability  of  this  remedy  in  the  precontractual 
context. On  the one hand,  it may be  recalled  that no  limitation  is placed on  the damages 
recoverable. On the other hand, it appears questionable that the Dutch concept of positive 






In Dutch  law,  the breach of  the bona  fides duty precludes a party  from relying on a right, 
remedy or defence that would otherwise be available to this party. In English and US law, a 






In  the  precontractual  context,  the  remedy  of  specific  performance  consists  in  ordering 
parties  to negotiate  further or even  to  conclude  the  final  contract. This may be done by 
injunction.  Furthermore,  an  injunction  may  aim  to  prevent  or  preclude  inappropriate 
conduct  in negotiations,  for example,  forbid parallel negotiations or prevent disclosure of 
confidential information. 
The  approaches  to  these  remedies  diverge.  In  English  law,  specific  performance  of 
preliminary agreements  is not available.154 By contrast, confidentiality  in negotiations may 
be protected by an  injunction.  Injunction  in English  law  is granted at the discretion of the 
court.  In the precontractual context, this remedy  is granted exceptionally. English  law also 
draws  specific  attention  to  the  remedies  for  failure  to mediate.  This  is  another  context 
where English courts may grant an injunction, along with other procedural remedies such as 
stay  of  proceedings  (if  an  enforceable  arbitration  or mediation  clause  is  included  into  a 
letter of intent). 







of  trade  secret or  information disclosed  in  the course of negotiations. Both a preliminary 
injunction and an injunction as final relief may be granted.  




consequence,  freedom  not  to  contract  and  the  right  to  break  off  negotiations  preclude 





where  breaking  off  negotiations  has  led  to  a  dispute,  the  court  may  order  parties  to 
negotiate  further  in  a  ‘constructive manner’.  The  content  of  this  requirement  has  been 
elaborated  in case  law and comes down  to  the obligation of means.156 A court  injunction 
ordering parties  to negotiate may be also accompanied by a  judicial penalty and even by 





Punitive  damages  are  peculiar  to US  law.  This measure  of  liability  has  no  compensatory 
function. Instead, it discourages intentional malicious conduct and serves as a deterrent for 
the  general  public.157 On  the  one  hand,  punitive  damages  have  a  limited  relevance  if  a 
preliminary  regime  applies. No  case  law  exists where  punitive  damages were  applied  in 
disputes where  the US  courts  found  that  the  intermediary  regime was applicable or  that 
parties remained at the stage of non‐binding negotiations. Furthermore, punitive damages 
are generally not typical in breach of contract, being granted essentially in tort cases.  
On the other hand,  it  is worth noting that a dispute  involving negotiations of a contract  in 
the United States carries the potential  for punitive damages to be awarded. The reason  is 
that  punitive  damages  have  been  granted  in  cases  where  the  court  found  an  ultimate 







number  of  general  similarities  and  differences  (7.12.1).  The  next,  concluding  part  of  this 










The approaches to  letter of  intent  in the four  jurisdictions are characterized by number of 
similarities.  Some  similarities  exist  in  the  approaches  of  only  two  or  three  of  the  legal 










that  in  both  countries,  academic  literature  draws  attention  to  the  precontractual  and 
preliminary character of avant‐contrat and voorovereenkomst. Both  legal  systems make a 
distinction between preliminary  frameworks, on  the one hand, and  the obligations of  the 
final contract, on the other hand. Courts do not treat the obligations created within these 
frameworks and the obligations of the final contract in the same way. The most illustrative 
example of this  is perhaps the French pre‐emption agreement.  It has specific conditions  in 
order to be binding and its breach leads to specific consequences that would not necessarily 
be entailed by a breach of other types of contract, for example, a sales contract. 
These  two  commonalities  in  French  and Dutch  law  (on  the  one  hand)  contrast with  the 
English and US approaches  (on  the other hand).  Firstly,  in England and Wales and  in  the 
United States regulation applicable to negotiations does not rely on an overarching concept 
of precontractual  liability. Regulation  in  these  jurisdictions  focuses on  remedying  specific 
wrongs  under  the  regime  of  tort  and  unjust  enrichment.  Contract  law  addresses 
negotiations primarily as an adversarial process, a period of bargaining and  risk‐taking.  In 
the United States, detrimental precontractual reliance  is also protected by the doctrine of 
promissory estoppel; this protection  is absent  in English  law. Secondly, England and Wales 
and the United States do not rely on an overarching framework similar to avant‐contrat and 
voorovereenkomst.  This  observation  requires  some  nuance.  The  recent  trend  in  both 
jurisdictions  points  to  the  development  of  accommodation  of  separate  obligations,  the 
regime  of  which  is  comparable  to  the  French  and  Dutch  frameworks  of  preliminary 





all  four  jurisdictions.  These  preliminary  regimes  are  applicable  to  contractually organized 
negotiations and are distinct from the final contract. They allow similar results to be reached 
by private  regulation against  the background of  frequently considerably diverging general 
regimes of negotiations.  
The emerging preliminary regimes are closely connected  to another similarity between all 
the  jurisdictions discussed. Obligations within preliminary regimes are  increasingly  treated 
as stand‐alone and severable (or separable depending on terminological preferences). These 
obligations  are  frequently  upheld  as  binding  even  if  the  other  content  of  obligations  is 
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liability  and  recovery.  Liability, where  it may be  incurred,  is predominantly  limited  in  the 
case  law of all  legal  systems  to  the  recovery of costs wasted  in negotiations  (or,  in  some 
cases, to restitution of the anticipated performance). This is the case in all situations where 
liability may be  incurred: be  it for breach of a contractually binding provision of a  letter of 
intent,  or  within  the  regime  of  precontractual  liability  (in  the  jurisdictions  where  it  is 
admitted). Notably, at the same time, exceptional recovery may go as far as disgorgement 











The  first  similarity  between  the  French  and  the  Dutch  legal  systems  noted  above  (the 
development of a general  concept of precontractual  liability)  is due  to  the  common  legal 
heritage  and  reception  of  Roman  law.  In  the  early  twentieth  century,  when  the  Dutch 








mainly as non‐contractual. This may explain  the second observed similarity.  It may be  the 
reason for the relative ease with which the civil law traditions have acknowledged the legal 
effect  of  the  French  avant‐contrat  and  the  Dutch  voorovereenkomst.  However,  direct 
references to foreign scholarship in the development of these frameworks are not evident. 
Due to the acknowledgment of these frameworks, French and Dutch courts have also been 










commonality  between  the  two  civil  law  countries’  regulation  of  negotiations.  This 
resemblance  is  rooted  in  the  reception of Roman  law. Strictly  speaking, bona  fides  in  the 
Roman  rules  on  contract  did  not  cover  the  period  of  negotiations  and  formation  of 
contract.162 The historical succession and further developments consisted rather in using the 
concept  of  bona  fides  as  a  vehicle  for  ‘adaptation  of  the  codified  law  to  changing  social 
values’ and ‘realisation of social ideal’.163 In both countries, this development subscribes to 













distributive process: each party pursues  first and  foremost  its own economic  interest and 
has a bargaining position which opposes the counterparty’s interests. 
Another  point  of  historical  continuity  between  the  English  and US  systems  is  the  law  of 
estoppel.  The  US  doctrine  of  promissory  estoppel  has  English  roots.  However,  English 
estoppel does not  form a separate cause of action  in claiming  loss caused by detrimental 





Chapter  1  advanced  the  idea  that  letter  of  intent  is  a  business  practice  that  purports  to 




As  has  been  noted  in  the  previous  Section,  the  approaches  to  contractually  organized 
negotiations  in the selected  jurisdictions demonstrate  indeed more similarities than  in the 
general regime of negotiations. These similarities are arguably due to the similar manner in 
which courts have dealt with complex negotiations and letter of intent created in the course 















the practice of  long and  complex negotiations before  the  final  contract  is  formed). While 




of  law may have  come  close  to  the  common  law  courts –  the main  law‐makers  in many 
domains  in  the  common  law  tradition.  In  all  four  legal  systems,  the  regulation  of 





convergence.172  This  is  primarily  the  case  of  development  of  preliminary  regimes  (with 
resembling characteristics  in all the  four discussed  legal systems) and severable treatment 
of  obligations  within  these  regimes.  Courts  in  all  the  jurisdictions  examined  have  been 
generally receptive to the concretization of the duties parties have imposed on themselves 
in  the  course  of  negotiations.  This  receptiveness  is  relatively  independent  of  the 
acknowledgment or  refusal  to  impose  the  general duty of  good  faith. What  appeared  to 





contracting  practice  and  the  lack  of  a  tertium  quid  as  a  bridge  between  the  absolute 
‘freedom not to contract’ and the binding formed final contract. 
Furthermore,  as  has  been  noted,  preliminary  regimes  developed most  intensively  in  the 
second  half  of  the  twentieth  century.  This  is  the  period  of  transnationalization  and 
regionalization of law – the ‘ongoing relations of interdependent laws in an interdependent 
world’.173 As a consequence, documents written for use  in one  legal tradition began to be 
used  in  another  legal  tradition.  Courts  had  also  to  consider  the  effect  of  formulations 
initially foreign to their  legal systems. For example, courts  in civil  law countries had to find 
the meaning and effect of  the  reservation  ‘subject  to  contract’, whereas English  law was 
obliged  to  further  its  consideration  of  the  requirement  to  negotiate  in  good  faith.  Such 














It  is  not  only  similarities  that  have  been  observed  in  the  legal  systems’  approaches.  The 
striking difference between the Dutch and the French approaches, on the one hand, and the 
English  and US  approach,  on  the  other  hand  lies  in  the  assumptions  about  negotiations. 
While  the  former  address  negotiations  as  a  cooperative  process,  the  latter  regard 
negotiations as an adversarial, distributive process. 
This  difference  can  be  explained  by  the  divergence  in  the  paths  of  socio‐economic 
development  followed  by  the  countries  in  question  in  the  nineteenth  and  twentieth 
centuries.  This  has  led  to  two  opposing  approaches  to  law:  the  economic  and  moralist 
approaches. More  specifically,  English  policy  is  said  to  value mainly  individual  economic 
interests. The US approach  is also underpinned primarily by valuing the  individual  interest, 
with the nuance that the individual interest is enforced because it is regarded as benefitting 
the market economy and, as a consequence, benefitting society at large.174 
By contrast, French  law  is underpinned by a moralist approach to the  law. Value  judgment 
and  concepts  with  moral  connotations  are  apparent  in  scholarship  and  the  courts’ 
reasoning.  The  tendency  of  ‘moralization’  in  French  contract  law  has  been  noted  by 
Mazeaud  in  relation  to  the  formulation of  a  ‘rigorous  ethics of negotiations’.175  It  is  also 




1950s. Since  this  time, French policy has  increasingly  reflected  social democratic  ideas.176 
These ideas attributed considerable relevance to the interests of society at large. While their 
main sphere of influence was regulation of consumer contracts, these ideas have also been 
reflected  in  the  regulation  of  commercial  relations.  Policy  underpinned  by  these  ideas 
brought French  law away  from the Anglo‐Saxon approach and  later even  from the  idealist 
philosophical tradition reflected in the Napoleonic Code. 
Dutch legal policy is generally close to the French approach and can be also characterized by 







While  the  English  and  US  law  approaches  are  frequently  invoked  together,  comparative 
observations made in this Chapter reveal important divergences. Differently to English law, 
in some US states, the court may imply the requirement of bona fides into negotiations of a 
contract. This often  forms  then  the  content of  the applicable preliminary  regime. US  law 








development  of  the  doctrine  of  promissory  estoppel,  though  this  is  rarely  applied  in 
practice. According to Glenn, the independent evolution of US law in accepting a number of 
civil  law  doctrines  characterizes  the  US  as  a  mixed,  rather  than  a  common  law  legal 
tradition.178 
This divergence  is due  to  the  contrasting paths  in  the development of  legal policy  in  the 
twentieth century. Furthermore, the  immigrants who  left continental Europe after Second 
World  War  brought  European  continental  scholarship  to  the  US.  In  many  respects,  the 
pervasive  effects  of  this  intellectual  influence  have  carried US  law  away  from  its  English 



















Formation  of  contract  in  general,  and  contractual  negotiations  in  particular,  has  been  a 
delicate  matter  for  the  international  uniform  law  since  the  beginning  of  the  twentieth 
century.  At  the  Vienna  diplomatic  conference  for  the  adoption  of  the  United  Nations 
Convention  on  Contracts  for  the  International  Sale  of Goods  (CISG),1  the  question  as  to 
whether the Convention should  lay down the rules for the precontractual stage generated 
intense debates. Up to the present time, formation of contract forms one of the  issues on 
which  further  harmonization  and  unification  of  law  may  be  considered.2  However,  the 
current political priority of this issue is not high.3 
This Chapter will be dedicated to international uniform law. What is the approach to private 
regulation of negotiations  in the uniform  international rules? At the  level of hard  law, the 
most  relevant  instrument  to be discussed  is  the CISG. The Convention does not explicitly 
address contractual negotiations. The question as to whether the Convention’s scope covers 
the precontractual period  is a matter of academic discussion. At  the  level of soft  law,  the 
UNIDROIT  Principles  of  International  Commercial  Contracts  (UPICC),4  the  Principles  of 
European Contract Law (PECL),5 and the Draft Common Frame of Reference (DCFR)6 contain 
specific provisions relating  to negotiations of contract.7 As will be shown below, despite a 
high  level  of  sophistication  of  the  soft  law  instruments,  their  rules  provide  no 
straightforward approach to letter of intent. 
The Chapter will provide a brief overview of  the genesis and prospects of unification and 
harmonization of  international  contract  law  (Section 8.2).8  Thereafter,  the debate on  the 
applicability of  the CISG  to contractual negotiations will be  reviewed. Within  this broader 
debate, this study will suggest a nuanced view on the particular question of application of 
the CISG to letter of intent (Section 8.3). Furthermore, the rules on negotiations included in 
the  UPICC,  PECL  and  DCFR  will  be  addressed.  The  Chapter  will  sketch  the  scope  and 
structure  of  the  soft  law  instruments  (Section  8.4),  analyse  soft  law  rules  on  contractual 











8  The  harmonization  and  unification  of  commercial  law  has  generated  a  vast  volume  of  literature.  See  inter  alia 







Private  Law  –  started  working  on  uniform  instruments  in  the  field  of  sales  law  at  the 
initiative  of  a  renowned  comparative  lawyer  Ernst  Rabel.9  The  drafting  resulted  in  two 
Hague Conventions:  the Uniform Law on  the  International Sale of Goods and  the Uniform 




Contracts  for  the  International  Sale  of  Goods  (CISG),  drafted  under  the  auspices  of  the 
United Nations Commission on International Trade Law (UNCITRAL). 
The CISG was adopted in 1980 and entered into force in 1988. The Convention has achieved 
a  remarkable  success  in  terms  of  its  ratification:  it  is  currently  signed  by more  than  84 
countries.10 The success of the Convention from other perspectives remains the subject of 





International  Commercial  Contracts.  Along  with  the  Convention’s  achievements,  the 
UNIDROIT  noted  that  the  Convention  might  have  shortcomings,  but  to  avoid  political 
compromise inherent in the adoption of international conventions, it was decided to create 
an  instrument  of  soft  law,  non‐binding  on  states  or  private  parties.  Following  the  US 
experience  in  drafting  restatements  of  law,  the  UNIDROIT  working  group  undertook  to 
restate12 the common principles extracted from the case  law of different countries. At the 
same  time,  the  drafters were  committed  to  creating  innovative  rules which would  best 
serve  parties  participating  in  international  trade.13  The  first  edition  of  the  UNIDROIT 
Principles  of  International  Commercial  Contracts  appeared  in  1994.  Since  this  time,  this 
instrument has become an authoritative document of reference  for  legislators, courts and 
arbitrators,14  academics,  and  contracting  parties  in  several  countries.15  The  UNIDROIT 
Principles are conceived as a ‘living’ document. Its subsequent editions have completed the 
instrument  with  new  provisions  in  order  to  follow  evolution  of  international  business 
practice,  and  the  development  of  the  instrument will  be  continued.  In March  2014,  the 
General  Assembly  of  the  UNIDROIT  has  decided  to  develop  an  approach  to  long‐term 














current  2010  edition  of  the UNIDROIT  Principles  (referred  to  in  this  Chapter  as UPICC)17 
provides specific regulation of negotiations; these will be discussed in detail in this Chapter. 
Since the years 1970s, initiatives to draw up soft law instruments in the field of international 
contracts  were  been  undertaken  at  two  main  geographical  levels:  international  and 






in view of creating  the Principles of European Contract Law  (PECL).20 The  text of  the PECL 
was published  in 2000  (parts  I and  II)21 and  in 2003  (part  III).22 Several provisions of PECL 
have  been  influenced  by  the  UNIDROIT  Principles  and  vice  versa.  The  instruments  have 
many similarities including terminology, structure and the subject matters covered.23 Some 
PECL drafters were members of both working groups on the UNIDROIT Principles and PECL. 
Similarly  to  the  UNIDROIT  Principles,  PECL  restate  soft  law  based  on  commonalities  in 




that  time  explored  by  the  European  Commission  and  Parliament.25  The  European 
Commission had at that time a strong  interest  in harmonization of European contract  law. 
This can be dated back  to 1999, when  the Commission’s  ideas crystallized  in a project  to 
have a ‘common frame of reference’. 



















Whereas  these two research groups were entrusted and  funded by  the Commission  to draft  the  text of  the  instrument, 
several other research groups have been also entrusted with providing comments and support for the DCFR drafters. These 
were  the  ‘Insurance  Group’  (Project  Group  on  a  Restatement  of  European  Insurance  Contract  Law), 
www.uibk.ac.at/zivilrecht/restatement;  the  Association  Henri  Capitant  des  amis  de  la  culture  juridique  française, 
www.henricapitant.org  and  the  Société  de  Législation  Comparée, www.legiscompare.com  and  the  Conseil  Supérieur  du 
Notariat,  www.notaires.fr/notaires/page/conseil‐superieur‐notariat?page_id  =  58;  the  ‘Common  Core  Group’  (The 
Common Core of European Private Law), www.common‐core.org  ; the  ‘Economic  Impact Group’ (Research Group on the 
Economic  Assessment  of  Contract  Law  Rules),  www.tilburguniversity.nl/tilec;  the  ‘Database  Group’ 




This  was  conceived  as  a  systematic  academic  description  of  principles,  definitions,  and 
model  rules. At  the  same  time,  the project  stemmed not only  from  academic  interest  in 
creating  unified  and  harmonized  law.  It  related  as well  to  the  political will  to  develop  a 
common contract  law  instrument  for all countries of the European Union. The  instrument 
was aimed at drawing upon the commonalities of the EU countries’ laws and, perhaps more 
importantly,  to  incorporate  the  existing  acquis  communautaire.29  The  goal  consisted  in 
‘consolidating,  codifying  and  recasting  existing  instruments  centred  on  transparency  and 









Civil  Code  is  postponed  if  not  abandoned.  This  should  be  seen  in  the  light  of  two 




succeeded  in achieving  these goals will be  shown when  it becomes possible  to assess  its 
impact  on  national  legislative  processes  and  the  reasoning  of  the  courts.  Secondly,  the 




instrument  for  sales  contracts,  including  commercial  contracts  and  contracts  involving 




relating  to  contracts  involving  consumer,  case  law  of  the  European  Court  of  Justice  and  the  existing  uniform  law,  for 
example CISG. See Twigg‐Flesner 2009, at 95‐96. 





European  Contract  Law;  An  Action  Plan  COM(2003)  68.  See  also  a  follow‐up  concretizing  the  action  plan  in  the 
















Commission published  the Proposal  for a  regulation on a Common European Sales Law,38 
later  transformed  into a draft Regulation  (CESL). The CESL had a narrower scope  than  the 
DCFR, and a more limited ambition in unifying law than that of the DCFR. 
The CESL received both positive and more guarded reviews  in the  literature, but the  latter 
opinion has prevailed.  In 2014,  the CESL project was abandoned  in  favour of a new draft 
Regulation  focused  on  online  commerce.39  This  project  focuses  primarily  on  the  issues 








in  the soft  law  instruments named above and other academic projects mentioned earlier. 
The  UPICC  aimed  at  use  by  the  global  audience  are  regularly  updated.  By  contrast,  no 
projects to update the PECL or DCFR (drafted primarily for EU countries) are in place. 
At the global level, a review of the CISG cannot be excluded. However, such review does not 
seem  to  lie  in  the near  future.  In 2012,  the Swiss government  suggested a  review of  the 
Convention to UNCITRAL.40 The proposal  identified contract formation as one of the areas 
where  further  harmonization  and  unification  of  law  should  be  considered.  To  assess  the 
possibilities  and  the  desirability  of  the  Convention’s  review,  the  UNCITRAL  organized 
number of events where various opinions of academics and practitioners were expressed. 
The general attitude  to  the  review of  the Convention was  revealed  to be guarded. Many 
commentators suggested exploring the potential of soft law in guiding the application of the 
CISG  instead of  reviewing  the Convention.41 Particular attention was drawn  to  the UPICC. 
The general stage of the discussion suggests that no review of the CISG should be expected 
in  the near  future, but  if  this  review  takes place,  close  attention will be paid  to  soft  law 
instruments. 
The brief overview of the genesis of unification and harmonization of contract law shows a 
close  interdependence of scholarly views and political  implications  in drawing up rules  for 
international transactions. While only the CISG currently represents international ‘hard law’, 





37  European  Commission,  A  European  Contract  Law  for  Consumers  and  Businesses:  Publication  of  the  Results  of  the 
















submit  that  letter  of  intent  contractually  organizing  the  dynamics  of  negotiations  falls 
















13).  These  are  followed  by  Articles  on  the  formation  of  a  sales  contract,  the  respective 
obligations of the seller and buyer, their common obligations, and consequences of breach. 






manner of  filling  these  gaps  is provided  in Article 7 of  the Convention.  Internal  gaps  are 
matters that  fall within the Convention’s scope, but are not expressly settled by the CISG. 





Convention,  namely  good  faith  and  fair  dealing  in  international  trade,  the  international 




44 Schwenzer/Hachem 2010, at 31  ff. Distribution  contracts,  contractual  joint ventures are  important exceptions  to  the 
scope of CISG, unless the obligations relating to sale carry more weight. See Schroeter 2010, at 254. 
















the  scope  of  the  CISG;  in  other  words,  the  Convention  does  not  regulate  contractual 
negotiations.49 
The first and the main argument of those academics who find that the precontractual stage 
falls  outside  the  CISG’s  scope  is  its  legislative  history.50  The  records  of  the  travaux 
préparatoires demonstrate  that  the question whether  the Convention should regulate  the 
precontractual stage was fiercely debated. One of the draft rules imposed, indeed, a duty of 
good  faith  in  negotiations. However,  a  consensus  could  only  be  reached  by  deleting  the 
draft rule in question from the Convention’s final text.51 
The second argument relates to the interpretation of the CISG, in particular, the interaction 
of  its  norms  with  national  law.  This  argument  places  the  boundary  between  the 
precontractual stage and matters related to the contract. The point of this boundary is the 
moment of  issuing an offer. National  law  regulates  the precontractual  stage, but once an 
offer  is  made,  the  Convention  applies  and  excludes  the  application  of  national  law.52 
According  to  this view,  remedies available under CISG and under national  law  (if any) are 
mutually exclusive.53  
The third argument  is based on the  interpretation of the concept of  ‘sales contract’  in the 
CISG. The distinctive criterion for the application of CISG is the transfer of goods for which a 
payment  is due. This criterion  is said not to be fulfilled by preliminary exchanges that take 




to  this  view, only  if  the obligations of  the preliminary agreement  fulfil  the  criteria of  the 











unclear whether CISG should pre‐empt  in any case or can national  law prevent. Huber/Mullis 2007, at 28‐29 agree  that 
CISG does not cover  the precontractual period, but submit  that exceptions should be possible under CISG provisions on 
non‐conform goods to ensure the uniform application of the Convention. See also Germany 4 March 1994 Appellate Court 






stage,  but  consider  contractual  negotiations  to  be  an  external  gap  in  the  Convention. 
According to this view, CISG may be supplemented by the existing soft law instruments e.g. 







negotiations  is  established  by  Bonell. According  to  this  commentator,  the  precontractual 
stage  is an  internal gap  in  the CISG.  It applies  to contractual negotiations  indirectly via  its 
mention of good faith57 and the rule on party autonomy included in the Convention.58  
Bonell  rejects  the argument  invoking  the Convention’s  legislative history. He  finds  that as 
matter  of  fact  the  CISG  has  established  a  broad  principle  of  good  faith  that may  entail 
positive obligations for parties.59 For this scholar, who interprets the provision on good faith 
extensively, Article 7(1)  gives  rise  to obligations  at  the precontractual  stage, because  the 
issues dealt with  in negotiations are  inseparable  from contract  formation  (the  latter being 
regulated by the CISG). As a consequence, precontractual matters also fall within the scope 
of  the Convention.60 Furthermore, according  to  this view, Article 74 CISG on damages  for 
breach of contract may be extended to give rise to recovery of expectation damages, even if 
a contract has not been formed.61 According to Bonell, liability under the CISG can arise if a 
negotiated  contract  is  complex,  if  an  advanced  stage  of  negotiations  is  reached  and 
accompanied by preliminary documents  including documents  called  ‘letter of  intent’  (the 
degree  of  elaboration  of  this  document  matters  as  well)  and/or  if  performance  has 
commenced.  This  scholar  also  notes  the  relevance  of  trade  usages  relating  to  contract 
formation for establishing liability.62 
More  arguments  in  the  same  vein  have  been  advanced  by  other  scholars.  Honnold 
associates precontractual negotiations with  the  formation of contract. He argues  that  the 
issues related to negotiations can fall into the scope of Article 16 CISG if the addressee of an 
offer has  relied on  the offer  as being  irrevocable. More precisely,  revoking  an offer may 
entail  precontractual  liability  based  on  Article  16  CISG.63  According  to  Schroeter, 
agreements  reached  in  negotiations  can  be  seen  in  the  light  of  the  CISG  provision  on 
intention  to be bound  (Article 8(3) CISG),  intention  to be bound being a  characteristic of 
offer.64  Earlier,  Goderre  has  argued  that  the  CISG  potentially  enables  engaging 
precontractual  liability  based  on  the  doctrine  of  detrimental  reliance  similar  to  the  one 
provided in US law. According to this author, the possiblilty of this claim is arises due to the 
                                                      














Up  to  the  present  time,  case  law  and  arbitration  practice  have  not  provided  further 
arguments or clearer  solutions  in  this debate  than  those points of view discussed earlier. 
The approach suggested by Goderre has not been confirmed in practice, the assessment of 
precontractual reliance remaining within national law.66 
Notably,  all  the  scholarly  opinions  examined  regarding  the  (in)applicability  of  the 
Convention to the precontractual period have one point in common: commentators regard 















to  in  literature,  but  excludes  offer  and  acceptance.  The  commentator  also  sketches  the 
obligations  frequently  contained  in  such  documents  according  to  this  scholar.  These  are 






offer  is  issued  (this  is  the  second argument pro  in  the Section above). This view adopts a 
broad definition of preliminary agreement.  It  takes  into  account  that  such  a document – 
preliminary at first sight – may be interpreted as containing an offer or acceptance or both. 
As  a  consequence,  the  CISG may  apply.  According  to  this  view,  the  parties’  relationship 









claim  under  implied  contract  on  the  basis  of  Article  16(2)  CISG,  on  the  other  hand.  Another way  to  impose  liability, 
according to Goderre, is restitution. See Goderre 1997, para 53 





the  documents’  provisions.  Furthermore,  Chapter  2  explained  that  the  dynamics  of 
negotiations deal precisely with issues unrelated to the substance of the final contract.69  




other  provisions  on  the  substance  of  the  future  contract  sufficient  to  qualify  as  a  sales 
contract  under CISG.70  If  the  dynamics  and  statics  overlap,  it  is  possible  that  part of  the 
document is regulated by the CISG, while the other part falls outside its scope. 
A similar approach has been adopted at  least  in one US decision applying  the CISG.71 The 
court distinguished the claim for promissory estoppel under domestic law (of one of the US 
states), on  the one hand, and a claim under  implied contract on  the basis of Article 16(2) 
CISG, on the other hand. 
The nuanced view suggested above still does not contradict the submission by Bonell that 
the  CISG  may  imply  a  general  duty  of  good  faith  in  negotiations  via  Article  7  of  the 
Convention.  This  part  of  the  debate  is  broader  than  the  Convention’s  applicability  to 
documents created  in  the course of negotiations.  If one agrees with Bonell’s argument  in 
favour of  the application of  the CISG  to  the precontractual period,  the  following question 
arises. As noted  earlier,  an obligation  to negotiate  in  good  faith  is  one of  the provisions 
relating to the dynamics of negotiations. Can contractualized good faith be qualified  in the 
same way as the duty of good faith implied indirectly through Article 7 CISG?  
This  question  should  be  answered  in  the  negative  for  the  following  reason.  If  Article  7 
imposes bona fides in contractual negotiations, it implies a positive duty. As has been shown 
in  the  comparative observations,  the enforceability of  an obligation  to negotiate  in  good 










for  breach  of  letter  of  intent,  nor  does  it  provide  any  other way  to  enforce  contractual 
organization  of  negotiations.  One  may  agree  or  disagree  with  the  suggestion  of 
distinguishing  the  statics  and  dynamics  of  negotiations  advanced  in  this  study.  But 
irrespectively of this, on a more pragmatic note, the application of the CISG’s provisions to 
recovery  for  breach  of  a  precontractual  document  (or  precontractual  bona  fides) would 























Its  authors  had  to  formulate  provisions  acceptable  for  all  the  states  negotiating  the 
Convention. Next  to  this,  the provisions had  to be  appealing  to  the  countries  that might 
adopt  the Convention at a  later  stage  so  that  the CISG avoids  the  fate of  the  two Hague 







The UPICC harmonize commercial contract  law at the global  level. This  instrument may be 
used  universally,  whenever  a  reference  to  global  soft  law  is  deemed  appropriate.  For 
instance,  the  UPICC  may  be  referred  to  in  dispute  resolution  as  a  restatement  of 
international lex mercatoria.74 Furthermore, contracting parties may incorporate the UPICC 
into a contract or choose the instrument as the law applicable to a contract,75 though this is 
subject  to  restrictions  national  law may  impose  on  such  a  choice.  The  adoption  of  this 
universalist  approach  is  clearly  facilitated  by  the  soft  law  nature  of  the UPICC. As  noted 
earlier,  the  instrument was drawn up without  the need  to  seek  the political  compromise 
required in the adoption an international binding instrument, for example, a convention. 
The substantial scope of the UPICC covers ‘international commercial contracts’.76 The term 









75  See Preamble UPICC  and Official Comments 4‐8  to Preamble UPICC. One of  the  follow‐up projects of  the UNIDROIT 







The  instrument’s  structure  follows  the  European  continental models  of  codification.  It  is 
divided  into  Chapters  and Articles.  The UPICC  begin with  the  definition  of  its  scope  and 
purpose and with the general provisions (Preamble and Chapter 1). These general provisions 
guide  the  interpretation  and  application  of  the UPICC  specific  rules,  formulated  as  legal 
norms. The UPICC cover the  issues of contract formation (Chapter 2) and validity (Chapter 
3),  interpretation  (Chapter  4)  content  of  a  contract  (Chapter  5),  regulates  performance 
(Chapter 6) and non‐performance of a contract  (Chapter 7), as well as  set‐off  (Chapter 8) 
and assignment of rights (Chapter 9). The last two chapters of the UPICC address limitation 
periods  (Chapter 10) and the plurality of obligors and obligees  (Chapter 11). Furthermore, 
each  provision  of  the  UPICC  is  accompanied  by  one  or  several  Official  Comments  and 
Illustrations  forming an  ‘integral part’ of  the  instrument.79 They were drafted at  the same 
time  as  the UPICC  provisions  to  ensure  a  uniform  understanding  and  application  of  the 
UPICC Articles, while avoiding the creation of lenghty provisions. 
One of the features of the UPICC approach is the distinction between mandatory80 and non‐
mandatory  rules.81 Mandatory  rules  are understood broadly  in  the UPICC.  These  include, 




parties’  relationship. Article 1.5  states  in  relation  to non‐mandatory  rules as  follows:  ‘The 
parties may exclude the application of these Principles or derogate from or vary the effect 





The  PECL  aim  to  harmonize  contract  law  of  the  European  Member  States,  and  the 
geographical scope of the instrument is limited to the EU.83The PECL are designed to apply 
to  domestic  contracts  (contracts  between  parties  from  the  same  EU  country)  and  cross‐
border contracts.84 PECL do not provide definitions of any of these types of contract. One of 
the  reasons  for  this  is  that  PECL  are  to  be  applied  irrespectively  of  the  type  contract  at 
hand.85 The PECL provide rules of general contract  law  for both commercial contracts and 
contracts  involving  consumers.86 This  soft  law  instrument has been used as  reference  for 
further  harmonization  of  contract  law  in  the  EU87  that  is,  the  DCFR.  The  PECL  are  also 
referred to in case law as persuasive authority.88 
The  instrument  is  structured  in  three Parts. Parts  I  and  II  are dedicated  to  the  rules  and 
principles of general  contract  law. These are divided  into Chapters, Sections and Articles. 
The  internal  structure  of  the  instrument  follows  the  model  of  European  continental 
                                                      













codification. The  instrument  starts with  the general provisions provided  in Chapter 1;  the 
Chapters  that  follow  contain  rules  on  contract  formation,  authority  of  agents,  contract 
validity,  interpretation and performance as well as on  remedies on non‐performance and 
restitution. 
The  PECL make  a  distinction  between mandatory  and  non‐mandatory  rules within  their 
structure.  ‘Mandatory’ rules may not be derogated by parties’ agreement – an agreement 
on  such  derogation  is  deemed  unenforceable.89  By  contrast,  parties  may  disclaim  non‐
mandatory rules or derogate from these provisions. The PECL specify which provisions are 
regarded as mandatory. These are  first, mandatory provisions of the PECL themselves and 








to  create  a  ‘toolbox’  for  further  eventual  harmonization  of  private  law  in  Europe.  The 
geographical  scope  of  the  DCFR  is  limited  to  the  European  Union.  Its  substantial  scope 
includes rules on contract, tort, unjustified enrichment, and transfer of property.91 The DCFR 
provisions  on  contract  are  drafted  for  both  domestic  and  cross‐border  contracts.  The 
instrument  does  not  differentiate  between  the  two.  Furthermore,  DCFR  covers  both 
commercial contracts and contracts  involving consumers. This  is due to the DCFR’s aim to 
incorporate the acquis communautaire, especially the consumer acquis. Generally, the DCFR 
is oriented  towards  the protection of  ‘weaker parties’92 and  is not particularly  focused on 
business  transactions.93  Most  of  the  rules  do  not  differentiate  between  commercial 
transactions and consumer contracts. 
The  structure of  the  instrument  follows  the  continental  tradition of  codification, perhaps 
even more so than the UPICC and PECL. It consists of ten books. The Books are divided into 
Chapters,  some  of  which  are  subdivided  in  Parts;  specific  rules  are  provided  in  Articles 
accompanied  by  Comments  and  comparative  notes  by  the  drafters’  working  groups. 
Comments  form an  integral part of the text, shedding  further  light on the meaning of the 
rules. The text begins by establishing fundamental principles: freedom, security, justice, and 
efficiency. Thereafter, Book I DCFR defines several concepts used in the rest of the text. The 




One  of  the  specificities  of  the  DCFR  is  that  Book  III  covers  both  contractual  and  non‐
contractual obligations.94 To facilitate this structure, DCFR  introduces the term of  ‘juridical 










which  is  intended  to have  legal effect as  such’.95 According  to  the DCFR, obligations arise 
from  ‘juridical  acts’, while  ‘contract’  is  one  of  the  types  of  juridical  act.  The  distinction 
between  contract and  juridical act has been eventually used  for  convenience, namely,  to 
avoid  repetition  in  the  provisions,96  but  its  practical  utility  and  functionality  have  been 
criticized.97 The other Books deal with specific contracts (Book IV), benevolent intervention 
in  another’s  affairs  (Book  V),  non‐contractual  liability  arising  out  of  damage  caused  to 
another  (Book  VI),  unjustified  enrichment  (Book  VII),  ownership  of  goods  (Book  VIII), 
property (Book IX), and trust (Book X).  
The DCFR  draws  a  distinction  between mandatory  rules  and  non‐mandatory  rules,98  but 
does  not  elaborate  on  the  definition  and  content  of  ‘mandatory  rules’.99  Arguably,  the 
concept  refers  primarily  to  the  DCFR’s  own  mandatory  rules,100  but  includes  also 










covers not only contract  law, but also  tort  (non‐contractual  liability arising out of damage 
caused  to another) and unjustified enrichment. As a consequence,  the DCFR provisions of 
Book  VI  can  potentially  apply  to  conduct  in  negotiations  and  liability  that  may  arise 
therefrom.  This  possibility  is  noted  by  the  DCFR,  for  example,  with  regards  to  non‐
contractual  liability  for  loss caused by  reliance on  incorrect  information. According  to  the 
DCFR, such liability may arise within ‘a more general duty not to harm others’103 of Book IV. 
Furthermore, the rules on unjustified enrichment provided  in Book VII can  in principle also 
apply  to  some  precontractual  situations,  for  example,  to  anticipated  performance  of  the 
final  contract  that  fails  to  materialize.  Notably,  within  the  DCFR  structure,  a  claim  in 
unjustified  enrichment  is  not  subsidiary  to  other  claims.  Unjustified  enrichment  can 
therefore  be  potentially  applicable  to  (mis)conduct  in  the  course  of  contractual 


















party’s  breach  of  precontracutal  duties  ‘a  self‐standing  non‐contractual  right’.104  They 
acknowledge the difficulty of strictly delimiting the domains of contract and tort. Instead of 
delimiting them, they address private law as an ‘organic entity or unit’.105  
Despite  the  possible  objections,  the  choice  to  focus  primarily  on  rules  of  contract  is 
appropriate  for  the  following  reasons.  The  DCFR  approaches  the  regulation  of  the 
precontractual  period  as  closely  related  to  contract:  the  provisions  on  negotiations  are 
included  in  the  set  of  rules  on  contract.106 No  rules  in  the DCFR’s  Books  VI  and  VII  are 
expressly  designed  to  be  applicable  to  the  process  of  contract  negotiations  nor  do 
Comments  to  Articles  point  thereto.  Furthermore,  a  general  description  of  the  DCFR 
approach to tort and unjustified enrichment cannot be made in this Chapter for reasons of 
space.  For  this  reason,  this  Chapter  will  be  limited  to  the  express  regulation  of  the 





The  UPICC,  PECL,  and  DCFR  contain  specific  provisions  on  negotiations.107  The  soft  law 
approach  to  negotiations  is  generally  underpinned  by  the  principle  of  freedom  of 
negotiations (8.5.2). However, the principle  is subject to restrictions. The main restrictions 
include  the duty of bona  fides  (8.5.3),  in particular, bona  fides  in negotiations  (8.5.4),  the 
requirements  relating  to  consistent  behaviour  and  protection  of  reliance  (8.5.5). 
Furthermore, soft law instruments specifically address confidentiality in negotiations (8.5.6) 
and mention  some ways  for precluding  formation of  the  final  contract  (8.5.7).  In  case of 




However,  the  commonality  of  formulation  does  not  lead  to  identical  regulation.  The 
nuances  distinguishing  the  approaches  result  from  the  diverging  scopes  of  the  three 







Contractual negotiations are primarily underpinned  in  the UPICC by  freedom of  contract. 
The instrument provides that ‘the parties are free to enter into a contract and to determine 
its  content’.109  For  the drafters of  the UPICC,  this principle  is  a  ‘cornerstone of  an open, 
                                                      
104 In characterizing liability as non‐contractual, Comment A to Article II. – 3:501 DCFR mentions the reasoning of the Court 











application of  its other, more specific rules. Freedom of contract  implies  in the UPICC that 
parties are free to undertake obligations that fit them best. Furthermore, it implies freedom 
from  contract111  –  the  right  not  to  be  bound,  insuring  ‘healthy  competition’112  in 
international trade.  
Article  2.1.16  (1)  UPICC  concretizes  freedom  of  contract  by  establishing  freedom  of 
negotiations:113  ‘a  party  is  free  to  negotiate  and  is  not  liable  for  failure  to  reach  an 
agreement’.114  The  first  part  of  this  provision  deals  with  the  process  of  negotiations.  It 
defines freedom of negotiations as liberty for the parties to shape the method of conducting 
negotiations.  Parties  are  free  to  define  ‘if,  how,  and  for  how  long  to  proceed with  their 
efforts to reach an agreement’,115 and decide on the ‘terms to be negotiated’.116 The second 






parties  to  a  future  final  contract.117  Nor  does  this  instrument  establish  a  general 
precontractual duty  to disclose  information:118 parties are not obliged  to  communicate  in 
negotiations any particular information prior to the conclusion of the future contract.119 As 
an  exception  to  this  general  rule,  if  one  of  the  parties  is  obliged  to  apply  for  a  special 
permission under mandatory national  law, this party has an obligation to  inform the other 






Freedom  of  contract  is  the  starting  point  of  the  rules  on  negotiations  in  the  PECL.  The 
instrument  states  that  ‘parties  are  free  to  enter  into  a  contract  and  to  determine  its 
contents’.121  The  Comment  to  this  provision  underlines  that  the  principle  of  freedom  of 
contract is common to all legal systems of the EU countries. Freedom of contract in the PECL 




















Furthermore,  freedom of  contract  is  concretized  in  the PECL by  freedom of negotiations. 
According to Article 2:301: ‘A party is free to negotiate and is not liable for failure to reach 
an agreement’.122 This provision, similar to the one  in UPICC, places a  limit on  liability that 
may arise in the course negotiations: parties may not be ordered or compelled to reach an 
agreement,  nor may  they  be  held  liable  for  failing  to  agree.  Freedom  of  negotiations  is 
illustrated in the PECL in an example of simple contracts. Comment B to this Article provides 
two illustrations: consumers looking at the goods in a shop and leaving without buying and 






concretized  in  the  provision  on  party  autonomy:125  It  states:  ‘Parties  are  free  to make  a 
contract  or  other  juridical  act  and  to  determine  its  contents’.126  The  DCFR  confirms  the 
possibility  for  the parties  to  create obligations,  to be bound by  these obligations,  and  to 
choose their content as well as to be free from contract.  
The DCFR  also  expressly  establishes  freedom of negotiations. Article  II.  –  3:301  (1) DCFR 
provides: ‘[a] person is free to negotiate and is not liable for failure to reach an agreement’. 








Freedom of  contract  is  counterbalanced  in  the UPICC by  the duty of  ‘good  faith  and  fair 
dealing in international trade’, established by Article 1.7 UPICC as follows: 




the US  Restatement  (Second)  of  Contracts.128  This  has  been  done  to  avoid  difficulties  in 
translation and, more importantly, to prevent attempts to argue that the expressions ‘good 














waive  or  limit  the  application  of  this  duty  to  their  relationship.131 However,  parties may 
concretize the content of the duty of good faith and fair dealing by explicitly mentioning the 




‘fundamental  idea’133  of  international  commercial  contracting.  134  The  discussions  of  the 
working group stress the relevance of this principle both as guidance for the parties and as a 
means  for  the  judge or arbitrator  to  reach an equitable  result  in  case of disputes. At  the 
same time, the authors have also acknowledged a disparity across  legal systems as to the 













tied  to  the  context  of  trade,  referring  to  standards  appropriate  primarily  for  commercial 
parties  in trade transactions. Furthermore, conduct contrary to good faith and fair dealing 



























approach to good faith and fair dealing  in negotiations  is further concretized  in the Article 
prohibiting negotiations  in bad faith. Kleinheisterkamp submits  in this regard that whereas 
the duty of good faith may not be disclaimed by the parties, it is practically possible to agree 
on  concrete  consequences  of  its  violation.  In  other  terms,  under  UPICC,  parties  may 
contractualize  the  consequences  of  negotiations  in  bad  faith,  for  example  agree  on  an 
absence of  compensation or  fix  a  specific  compensation  should negotiations  in  bad  faith 
cause loss.141 Kleinheisterkamp advances the following argument. Along with Article 1.7 (on 




2.1.15  (2)  UPICC would  have  been  formulated  as  ‘a  party who  negotiates  or  breaks  off 
negotiations  contrary  to  good  faith  and  fair  dealing  is  liable…’.142  But  instead,  a  more 
restrictive formulation has been chosen during the travaux préparatoires. 
So  far,  the available case  law has confirmed a positive  requirement of good  faith and  fair 
dealing in negotiations only in cases where parties specifically agree to conduct negotiations 
in good faith. This also flows from the Official Comment 2 to Article 2.1.15 UPICC. It states: 








would  be made  by  a  reasonable  person  of  the  same  kind  in  the  same 
circumstances. 
A  party  complying  with  the  duty  of  best  efforts  is  expected  to  undertake  all  that  is 
reasonably possible to reach the result. However, achieving the final result (e.g. reaching an 
agreement) is not required. 145 An objective standard of reasonableness in a party’s conduct 
should  be  used  in  order  assess  that  party’s  compliance with  the  duty  of  best  efforts.  It 
depends as well on the type of obligation in question.146 Arguably, due to the primary focus 
of the UPICC on commercial contracts, even a duty to cooperate established by the UPICC 













In  another  arbitral  award,148  the  arbitration  tribunal  made  a  reference  to  the  UPICC 
provision  on  good  faith  and  fair  dealing  (in  conjunction  with  the  principle  pacta  sunt 
servanda of Article 1.3) in order to impose on the parties an obligation to cooperate. At the 
same  time,  the  award  underlined  that  parties  are  not  under  an  obligation  to  reach  an 
agreement.  
Although  this  award  referred  to  the  obligation  of  ‘cooperation’,  it  does  not  refer  to  the 
UPICC  provision  on  cooperation.149  As  a  matter  of  fact,  UPICC  establish  a  duty  of 
cooperation for the parties to a contract: ‘Each party shall co‐operate with the other party 
when  such co‐operation may  reasonably be expected  for  the performance of  that party's 
obligations’.150 As  follows  from  the Official Comment,  this duty aims primarily  to  regulate 
performance  of  a  contract.  However,  arguably,  this  duty  arises  if  parties  undertake 
contractual  obligations  regulating  negotiations  of  a  final  contract.  The Official  Comment 
specifies  that  the  limit  to  the  interpretation  of  this  provision  is  the  party’s  ‘reasonable 
expectation’. Next to this, the general limitations of UPICC in relation to the reference to the 





The  PECL  explicitly  limit  the  exercise  of  freedom  of  contract  by  a  requirement  to  act  in 
accordance with  good  faith  and  fair  dealing  and  respect  other mandatory  provisions  of 
PECL.151  The  general  duty  of  good  faith152  is  a mandatory  duty153  that  parties  ‘may  not 
exclude or limit’.154 
The PECL explicitly require parties to negotiate according to good faith and fair dealing. The 
instrument  notes  that  that  ‘good  faith  and  fair  dealing  are  required  in  the  formation, 
performance  and  enforcement  of  the  parties’  duties  under  a  contract’.155  Parties’ 
compliance with this duty is presumed.156 
Good faith and fair dealing in the PECL is an open norm. It is not confined to specific rules,157 
nor  is  it  limited  to  the  international  level  or  commercial  transactions.  This  is  due  to  the 
















































Freedom of negotiations  is  limited  in  the DCFR by  the duty of good  faith and  fair dealing. 
The instrument deals with this duty at several instances. Firstly, the DCFR authors note that 
this  duty  flows  from  the  overarching  general  principle  of  justice.167  Secondly,  the  DCFR 
defines the expression ‘good faith and fair dealing’:168 
(1)  The  expression  ‘good  faith  and  fair  dealing’  refers  to  a  standard  of 


















The definition points  to  the  requirement of  subjective good  faith. According  to DCFR,  the 
reference to ‘honesty and openness’ aims to prevent dishonest conduct, cheating and acting 
out of  ‘pure malice’.169 However, taking  into account other party’s  interest does not mean 
preferring other party’s interest to one’s own.170 Despite the fact that the DCFR attempts to 
define the expression good faith and fair dealing, even according to the DCFR Comment this 
definition  might  be  of  no  assistance  for  commercial  contracts  because  of  its  ‘vague’171 
character.  According  to  the  DCFR  drafters,  the  definition  is  not  very  important  for 
commercial contracts, because these are usually sufficiently detailed.172 
Thirdly, a general duty of good  faith  is established as a  requirement  for  the execution of 


















(3)  It  is  bad  faith,  in  particular,  for  a  party  to  enter  into  or  continue 
negotiations when  intending  not  to  reach  an  agreement with  the  other 
party. 
Under the UPICC,  it  is bad faith  if a party undertakes negotiations without the  intention to 
form a contract, but for other reasons, for example, in order to impede negotiations of the 
same contract with a concurrent party.177 It is also bad faith if a party misrepresents facts or 


















and  governed  by  the  provision  on  vitiation  of  consent.179  By  contrast,  the  same  acts 
committed with  a  goal  other  than  reaching  agreement  falls  within  the  scope  of  Article 
2.1.15.180 
Less detail  is provided by Article 2.1.15 on the content of bad faith related to breaking off 
negotiations. The Official Comment  refers  to breaking off  ‘lengthy negotiations’  ‘abruptly 
and without justification’.181 The word ‘lengthy’ creates a link between the advancement of 
negotiations  and  their  duration  in  time.  The  longer  the  negotiations  last,  the  higher  the 
probability that they will be regarded as  ‘advanced’ and breaking off will be considered as 
‘abrupt’. But besides  the duration of negotiations, advancement can also be  reached  in a 
different way, according to Official Comment 3 to Article 2.1.15.182 There, reliance by one of 
the  parties  on  the  success  of  negotiations  is  also  taken  into  account  to  conclude  that 
negotiations were  ‘advanced’. Furthermore, the number of  issues agreed by the parties at 




an  extensive  interpretation  of  the  ‘bad  faith’  concept,  because  the  terms  used  connote 
national  concepts  (for  example,  the  concepts  of  an  ‘abrupt’  withdrawal  and  ‘advanced 





mentioned,  the  UPICC  provide  two  types  of  provisions:  mandatory  and  non‐mandatory 
ones. The  latter provisions can be excluded or  limited by the parties, and parties may also 
derogate  from  these. Provisions  (2) and  (3) of Article 2.1.15 on  liability  for negotiating or 
breaking off negotiation in bad faith are not mandatory and may be waived by the parties. If 
parties waive  provisions  (2)  and  (3)  of Article  2.1.15,  the  circumstances  or motivation  of 
breaking  off  negotiations  representing  ‘bad  faith’  become  irrelevant;  both  parties  are 


























The  PECL  provide  examples  of  conduct  contrary  to  good  faith  and  fair  dealing:  starting 
negotiations  in order to obtain  information from a competitor and continuing negotiations 
after  the decision not  to  conclude a  contract.187 This echoes  the French approach.188 The 






third  party.  Because  of  this,  the  third  party  offered  a  lower  price,  the  potential  buyer 
subsequently  broken  off  negotiations  and  concluded  a  contract  with  this  third  party. 
According to the PECL, the potential buyer has acted contrary to good faith. 







The  instrument  notes  that  the  conduct  mentioned  in  Article  2:301(3)  is  similar  to 
misrepresentation  (i.e.  using  improper  means  to  reach  agreement).  If  a  contract  is 
subsequently concluded, misrepresentation entails consequences for its validity on the basis 
of Chapter 4 PECL.189 However, if a subsequent contract is not concluded, the conduct falls 
within  the  scope of  the present Article  2:301(3). Article  2:301 PECL deals with  situations 


















freedom by  the duty of good  faith and  fair dealing.191 The Article  stresses  the mandatory 
character of this duty and points out some types of conduct regarded as a breach:  
(2) A  person who  is  engaged  in  negotiations  has  a  duty  to  negotiate  in 







The  requirement  of  good  faith  and  fair  dealing  is  established  for  both  the  process  of 
negotiations  (the  start  and  conduct  of  negotiations)  and  withdrawal  from  negotiations. 




Notably,  the DCFR admits  that parties may  contractualize  the duty of good  faith and  fair 
dealing. According to Comment E to Article  III. – 1:103, an obligation to negotiate  in good 







contracts.  This  provision  is  furthermore  limited  to  contracts  of  sale  and  services 
contracts.195Article II. – 3:101 DCFR states: 
(1)  Before  the  conclusion  of  a  contract  for  the  supply  of  goods,  other 
assets or services by a business to another person, the business has a duty 











expect,  taking  into  account  the  standards  of  quality  and  performance 
which would be normal under the circumstances. 
(2) In assessing what information the other person can reasonably expect 



















The  UPICC  explicitly  prohibit  inconsistent  behaviour  in  order  to  protect  precontractual 
reliance. This limitation to freedom of negotiations is found in Article 1.8 UPICC. It states as 
follows:  ‘[a] party cannot act  inconsistently with an understanding  it has caused the other 
party  to  have  and  upon  which  that  other  party  reasonably  has  acted  in  reliance  to  its 
detriment’. According  to  the Official Comment,  the scope of  this provision extends  to  the 
parties’ conduct in negotiations.201 
The drafting history of  this provision  reveals  that during  the preparation of  the UNIDROIT 
Principles  2004  edition,  the Working Group  discussed  the  existence  of  the  protection  of 
reasonable  reliance  in  most  national  legal  systems.  The  instrument’s  drafters  also 
contended  that  in  different  countries,  this  protection  is  provided  through  different  legal 
techniques.  These  are  the  doctrines  of  estoppel,  good  faith,  and  general  prohibition  of 
inconsistent behaviour  that goes back  to  the Roman  law doctrine of venire contra  factum 














dealing.  Subsequently,  the  discussions  led  to  including  a  special  article  prohibiting 
inconsistent conduct into the 2004 edition of the UNIDROIT Principles.203 
The meaning  of  this  rule  is  twofold.  Firstly,  it  establishes  a  positive  duty  for  a  party:  a 
prohibition from acting  inconsistently with his own previous conduct. Secondly,  it protects 
reasonable reliance by party on the other party’s conduct.  
Several elements  should be  in place  in order  to  claim  the protection of  reliance.204  First, 
there should be reliance. The Official Comment provides that reasonable reliance should be 
assessed  by  objectively  addressing  the  facts  of  the  case  and  the  ‘communications  and 
conduct of the parties’.205 Based on this, a decision should be made whether a reasonable 
reliance could have been created  in these circumstances, and whether  it has been  indeed 





‘silence when  the  other  party would  reasonably  expect  the  other  to  speak’.207  Fourth,  a 
detriment  should  occur  following  this  reliance.208  The  detriment  consists  in  loss  or 
disadvantage caused by the previous elements.209  
However,  Article  1.8 makes  no mention  of  liability  for  inconsistent  conduct,  nor  does  it 
provide  for  concrete  remedies.210  The  Official  Comment  offers  a  pragmatic  solution  by 
stating that Article 1.8 aims to prevent detriment caused by reasonable reliance. It goes on 
to explain that detriment can be avoided not only by acting consistently with the previous 
conduct,  but  also  by  notifying  the  other  party  reasonably  in  advance  before  acting 
inconsistently or, alternatively, by  reimbursing  the  loss  caused by acting upon  reliance.211 
The  explanation  of  the  Official  Comment  concretizes  the  positive  duty  of  consistent 









authoritative commentary  to  the UPICC, Vogenauer submits  that Article 1.8 UPICC  is non‐
mandatory. According  to  this author,  the opinion of  the UNIDROIT Working Group during 
                                                      
203 See UNIDROIT 2002 ‐ Study L ‐ Misc. 24, para 379 ff. However, Official Comment 1 to Article 1.8 UPICC still state that 
‘this provision  is  a  general  application  of  the principle of  good  faith  and  fair dealing’.  See  also Vogenauer,  ‘Article  1.8 
Inconsistent behaviour’, in Vogenauer 2015, at 231. 













may  consensually  derogate  from  the  requirement  to  act  consistently  in  negotiations  by 








through  the  doctrine  of  venire  contra  factum  proprium.  This  requires  parties  to  act 
consistently  with  their  own  previous  behaviour  and  protects  reasonable  reliance.  This 
requirement  is not provided  in a specific provision, but  flows  from  the duty of good  faith 






The  definition  of  the  expression  ‘good  faith  and  fair  dealing’  provided  in  Article  I.‐1:103 
DCFR  prohibits  inconsistent  behaviour214  through  the  requirement  of  ‘transparency’  in 
conduct.215 As the wording of the Article suggests, the following elements should be in place 
in order to conclude that the standard of good faith  is not met: the conduct of one party, 
the other party’s  reliance on  this conduct, detriment  resulting  from  this  reliance, and  the 
causal link between the conduct and detriment.  
Protection of precontractual  reliance  is also  indirectly provided  in Article  II. – 7:204 DCFR 
establishing  liability  for  loss  caused  by  reliance  on  incorrect  information.  Indirectly,  this 
























As well as establishing  the duties discussed above,  the UPICC devote  special attention  to 
confidentiality in negotiations. Article 2.1.16 states as follows: 
Where  information  is given as confidential by one party  in  the course of 
negotiations,  the  other  party  is  under  a  duty  not  to  disclose  that 
information or to use it improperly for its own purposes, whether or not a 
contract  is  subsequently  concluded. Where  appropriate,  the  remedy  for 
breach  of  that  duty  may  include  compensation  based  on  the  benefit 
received by the other party. 
The  starting  point  is  that  the UPICC  establish  no  general  duty  of  confidentiality.218 Only 
information disclosed with an  indication of  its confidential (privileged) character should be 
treated as confidential. The receipt of such information is regarded as an implicit agreement 
to  observe  its  confidentiality.219  The  UPICC  do  not  specify  whether  the  provision  is 
applicable to both the non‐disclosure of the information exchanged in negotiations and the 
secrecy of the fact that negotiations are taking place.220 
Other  information  received  in  negotiations  may  be  freely  used,  independently  of  the 
outcome of negotiations. Free use means that parties may disclose the information to third 
parties or use  it for their own purpose and profit.221 The disclosure to third parties  is even 








between  two car manufacturers.  In  the course of negotiations, one party discloses  to  the 
other  a  design  of  a  new  car.  The  disclosure  is made without mention  of  the  privileged 
character of  the design. Despite  this,  the  receiving party  should  treat  this  information as 
confidential: in particular, it may not use the design in its own production or make it known 














the UPICC make  reference  to  the general duty of good  faith and  fair dealing,  stating  that 
treating such information as non‐confidential may be contrary to this duty.224 
The possibility of  implying a duty of confidentiality  in negotiations  raises  in particular  the 
question to what extent parties may deviate by consensus from the rules established by the 
UPICC. The Official Comment notes  that  the UPICC admit  the  validity of a precontractual 
agreement  on  non‐disclosure  of  information  received  in  negotiations  and  on  the 
(contractual)  liability  this  entails.225  However,  no  further  elaboration  on  this  or  on  a 
disclaimer  of  the  provisions  on  confidentiality  is  made  in  the  UPICC  text  or  comments. 
Arguably, parties may preclude  the possible  implication of  the duty of confidentiality  into 







be  implied  into  the  parties’  relationship  due  to  the  ‘special  character’  of  information 
disclosed in negotiations and due to the parties’ ‘professional status’.228 Article 2:302 states 
as follows: 
If  confidential  information  is  given  by  one  party  in  the  course  of 
negotiations,  the  other  party  is  under  a  duty  not  to  disclose  that 







However,  it  seems  that  under  the  PECL  the  information may  not  be  used  as  a  tactic  of 
negotiations,  for example  in order  to obtain a  lower bid  from a  third party, because  this 
would be contrary to good faith and fair dealing. This conclusion is suggested by reading the 
provision  on  confidentiality  in  conjunction  with  the  Comment  E  to  the  provision  on 
negotiations  contrary  to  good  faith.  Comment  E  contains  the  following  case  as  an 
Illustration. Parties negotiated a contract regarding the creation of software. The potential 
software author made  ‘drafts, calculations and other written documentation’  in preparing 
for  concluding  a  contract  and  submitted  these  to  the  potential  buyer.  Subsequently,  the 














confidential, but supposedly,  if  this was  the case,  the potential software buyer would not 
have disclosed  it to a third party asking for a  lower price (otherwise, the Illustration would 
mention not only breaking off contrary to good faith, but also breach of confidentiality).  
Next  to  this,  according  to  Article  2:302  PECL,  if  the  disclosed  information  has  a  special 
character  for  the  parties  or  the  parties’  professional  status  so  dictates,  the  duty  of 
confidentiality  can  be  implied.230  This  provision  covers  situations  of  disclosure  of  highly 
business  sensitive  information  relating  to  the core of  the parties’ business activity  (know‐










The  DCFR  also  contain  a  specific  provision  on  confidentiality  of  information  provided  in 
negotiations.231  Whereas  the  DCFR  establishes  no  general  duty  of  confidentiality  in 
negotiations,  it  focuses  on  prevention  of  the  anticipated  unwanted  disclosure.  The DCFR 
stresses  a  party’s  right  to  ask  for  a  court  order  to  prevent  disclosure  of  privileged 
information.232 
Article  II. – 3:302 deals with several  issues.  It defines the duty not to disclose confidential 
information, specifies which  information should be considered as confidential, emphasizes 
the  possibility  for  a  party  to  prevent  unwanted  disclosure,  and  establishes  liability  for 
breach of this duty. 
Under the DCFR, all  information provided  in negotiations on a non‐confidential basis  is not 
privileged and may be freely used by the receiving party for its own purpose or disclosed to 
third parties.233 At the same time, Comment B states that confidentiality can arise ‘from the 
special character of  information, and  from  the parties’ professional  status’.234 This means 



















Freedom  of  contract  implies  that  no  party  may  be  compelled  to  reach  agreement.  But 
parties may create an agreements which binds them and which may be enforced by a court. 
All  three  instruments aim  to enforce and preserve contracts where possible. They  rely on 
the principle sometimes referred to as favor contractus.237  It  implies that  ‘[w]here there  is 
doubt  about  the meaning  of  a  contract  term,  an  interpretation  that makes  the  contract 
lawful or effective (“ut res magis valeat quam pereat”, “effet utile”)’238 should be preferred 
to  the  interpretation  that  would  render  it  unenforceable.  This  approach  relies  on  the 
assumption  that  enforcing  contracts  is  more  beneficial  for  the  parties  to  international 
transactions  than  rendering  deals  unenforceable  by  establishing  stringent  standards  of 
enforceability. Parties have to find an alternative solution, and this, according to the favor 
contractus approach is not serving the interests of international trade.239  
Favor contractus does not  imply  that contract  formation  is at all  times presumed, but  the 
instruments  provided  for  creation  of  a  contractual  obligation  have  been  referred  to  as 
‘liberal’, because they do not reproduce national, often intricate and complex, doctrines.240 
Soft  law  instruments establish no requirement of  form: an obligation can,  for  instance, be 





is  sufficient  to  show  agreement’.242  This  makes  intention  to  be  bound  and  sufficient 
definiteness  of  the  terms  on  which  parties  wish  to  be  bound  the  only  conditions  of 
enforceability  of  a  contractual  obligation.243  The  PECL  follows  the  same  approach:  the 
parties’ intent to be legally bound and reach sufficient agreement.244 
To balance favor contractus, soft law instruments provide rules to keep the relationships at 






during  the negotiations. A party may  insist  that  the  final  contract  is not  formed until  the 
negotiators  reach an agreement on one or  several  specific  terms. The  term  to be agreed 
becomes  essential  to  the  final  contract,  and  the  absence  of  agreement  on  this  term 




















This  emphasizes  that  a  party  should  insist  on  the  need  to  agree  a  term  or  conclude  a 
contract  in particular  form. The contrast between  the  Illustrations  included  in  the Official 
Comment247 shows the relevance of this requirement for precluding formation of the final 
contract.  In  both  Illustrations,  parties  agree  on  a  certain  number  of  essential  issues 
regarding  the  future  contract.  In  Illustration  1,  parties  do  not  consider  any  other  issues 
besides the ones agreed as crucial for the decision about entering into the future contract. A 
dispute arises  thereafter about an  issue  that was not negotiated. The  issue giving raise  to 
the dispute  is considered to be a minor  issue that can be  implied  into the contract.  In this 
situation,  a  contract  is  regarded  as  concluded.248  By  contrast,  in  Illustration  2,  a  party 
underlines and ‘repeatedly declares’ that an agreement on a certain term is essential to the 
future  contract. According  to  the Official Comment,  this precludes  formation of  the  final 
contract. The parties’ relationship remains at the stage of negotiations.  
A  similar approach  is applied  to  the parties’ agreement and one party’s  insistence on  the 
need  to  conclude  a  contract  in  a  special  form.249  The  parties’  exchanges  in  other  forms 
constitute  only  negotiations.  Whereas  the  UPICC  establish  that  no  particular  form  is 
required  for  contract  formation,250  Article  2.1.13  provides  an  exception  to  this  rule. 
However,  the  possibility  offered  to  the  parties  by  Article  2.1.13  should  be  seen  in 
conjunction with the UPICC restrictions on  inconsistent behaviour.  If a party  insists on the 
requirement  to agree a  term or on a  formal  requirement, but acts as  if  the  contract has 





Another  tool  to  shape  negotiations  contractually  is  recognized  by  the  UPICC.  They 
acknowledge  the possibility of  concluding  a  contract under  condition:  the  formation of  a 
final  contract  depends  upon  a  future  uncertain  event.251  The  UPICC  envisage  situations 
where the completion of this condition is entirely within the discretion of one party.252 For 
example, parties may agree during  the negotiations  that a contract will  ‘come  into being’ 
when party A decides  to sell a certain  type of goods and only  if party A decides  to do so. 















Besides  this,  the  Official  Comment  notes  that  the  ‘fact  that  A  may  be  under  a  pre‐
contractual obligation not to act  in bad  faith  is  irrelevant  in this case’.254 This Comment  is 
not  entirely  clear.  It  might  point  to  pre‐emption  of  parties’  agreement,  albeit 






Article  2:103  PECL  admits  that  parties  can  create  obligations  shaping  the  formation  of  a 
future  contract.  Comment  C  to  this  provision  notes  that  ‘an  agreement  to  negotiate  a 
contract (a contract to contract) is in itself binding. It entails a duty on both parties to make 





about  the  future  contract.  It  is unclear whether  a  valid  agreement  to negotiate entails  a 
duty  to  cooperate  (this  duty  established  by  PECL  as  a  requirement  for  execution  of 














party  accepts  a  commenced  performance.  If  a  performance  started,  the  PECL  offer  two 
options.  If the negotiated contract  is a  ‘usual type of contract’ that  is, for example, a sales 
contract or services contract, the agreement on the type of contract and ‘crucial terms’ will 




















The UPICC draw a general distinction between  the  sustained damage  (‘harm  sustained’262 














to  Article  2.1.15.  The  aggrieved  party  may  recover  expenses  wasted  in  negotiations 





reliance  on  inconsistent  behaviour  in  negotiations  entitles  a  party  to  recovery  of  loss. 
However, no further concretization on the types of loss recoverable is provided. 



































remedies  available  under  the  UPICC  for  breach  of  a  contract.  Arguably,  the  ‘right  to 
performance’ implies only the requirement of using best efforts to reach agreement. One of 
the reasons for this suggestion  is the  limited role of specific performance within the UPICC 
that  follows  to a certain extent  the  theory of  ‘efficient breach’.273 Specific performance  is 
granted  at  the  discretion  of  the  court  and  is  not  to  be  granted  if  performance  can  be 
reasonably obtained by other means.274 






Breach  of  the  PECL’s  rules  on  negotiations  leads  to  liability.  The  main  measure  of  this 
liability  is  recovery  of  damages.  Generally,  the  PECL  enable  full  compensation276  of  the 
foreseeable damage277  (however,  the  rule of  foreseeability  is not  applicable  to  the  cases 
where the non‐performance was ‘intentionally grossly negligent’).278 Within PECL’s system, 
punitive damages are not admitted. The right  to recover damages  is established  in Article 
9:501  PECL.  The  PECL  distinguish  between  damage  sustained  (protecting  the  ‘negative 
                                                      
268  Ibid.  The  benefit may  consist,  for  example,  in  the  amount  the  other  party  saved  on  research  and  development  of 
information it used. 
269 Official Comment 3 to Article 2.1.16 UPICC. 






















The  PECL  concretize  liability  for  damages  for  negotiations  contrary  to  good  faith.  The 
aggrieved party may recover costs wasted in negotiations, including travel costs,280 costs of 
work done  in anticipation of contract,281 and  ‘loss on transactions made  in reliance of  the 
expected contract’ may also be compensated.282 
Furthermore,  the  PECL  note  that  in  certain  cases  the  loss  of  opportunities  can  be 
compensated, but no further detail is provided.283 It is worth mentioning in this regard that 
the PECL note  that  liability  for breach of bona  fides does not  aim  to bring  the  aggrieved 
party  into  the  same  position  as  he would  have  been  if  the  contract was  concluded  and 
performed.284 It flows from this note that potential gain may not be recovered.  
In case of breach of the duty of confidentiality, the aggrieved party is entitled to recovery of 
damage caused by  the disclosure. Furthermore,  the amount of benefit  that  the disclosing 
party has received due to the disclosure may be compensated. The right to recover benefit 




good  faith and  fair dealing does not spell out  remedies  for breach of  this duty. However, 
according  to  the existing  scholarship,  two  general  remedies  are  available  in  the PECL  for 
breach of a duty. The first  is  loss of the right a party would have had  if the duty had been 
fulfilled.287 The second remedy is mentioned in relation to protection of detrimental reliance 






at  the  precontractual  stage.  As  Article  2:301  recognizes  the  possibility  to  enter  into  an 
‘agreement to negotiate’, the obligations  included  in this agreement might be regarded by 
the PECL  simply  as  a  contractual obligation. However,  the PECL place  a  limitation on  the 

















the  PECL  are  limited  to  the  consequences  of  the  breach  of  this  duty  (perhaps  even 





The DCFR  establishes  liability  that may  arise  in  the  course  of  negotiations  in  a  separate 
Chapter289 and underlines  the  special character of  this  liability. While generally,  the DCFR 
provides for recovery of  loss suffered and gain of which the  injured party was deprived,290 
the regulation of damages caused by breach of precontractual duties falls outside the scope 
of  the  rules on  the  general measure of damage.291  The  requirement  for  foreseeability of 
damage  does  not  apply.292  The  remedies  of  withholding  performance  or  termination  of 
reciprocal obligations are not available.293 Instead, the measure of liability is specified by the 
provision establishing the duties. 
Under  the DCFR,  conducting  or  breaking  off  negotiations  contrary  to good  faith and  fair 
dealing allows recovery of ‘any loss caused to the other party by the breach’294 of this duty. 
Recovery for breach of bona fides  includes,  in the first place, damages.295 According to the 
DCFR,  the  damages  recoverable  include  loss  in  the  amount  of  expenditure  wasted  in 
negotiations: ‘expenses incurred… work done… and loss on transactions made in reliance of 
the expected contract’.296  
By contrast, specific performance  is not available. This  is due to the  fact that according to 
the DCFR, specific performance of a duty  is not possible, while bona fides  is a duty within 
the DCFR system.297 
The DCFR  is not  clear on  the  type of  loss  that may be  recovered. The open  formulations 





contract,  negotiations  for  which  failed,  or  to  conclude  a  contract  with  a  third  party. 
According to the DCFR,  ‘in some cases  loss of opportunities may also be compensated’.299 
However, the illustration of this possibility provided by the DCFR300 is more complex than a 

















negotiations  conducted  by  one  party  with  two  other  parties.  A  third  party  induces  the 
breaking  off  of  negotiations301  and  the  conclusion  of  a  contract  with  this  third  party. 
Subsequently,  the  aggrieved  party  holds  this  third  party  liable  ‘for  lost  opportunity  and 
wasted  expenses’,  because  the  third  party  acted  contrary  to  bona  fides.302  In  fact,  this 
Illustration  appears  to  be misplaced.  It  offers  no  clarification  on  the  recovery  of  loss  of 
opportunity in negotiations in a claim for breaking off negotiations. Instead, it touches upon 
a separate  type of recovery – recovery as a result of claim against  third party  for  tortious 
interference with the prospects of a transaction. At the same time, the Illustration does not 
offer sufficient grounds to conclude that the DCFR endorses the possibility of holding a third 
party  liable for  interfering  in negotiations  in bad faith. Therefore, the recovery available  in 
the DCFR for breach of bona fides in negotiations requires further interpretation.303 
One further note can be made on this Illustration. A third party starts negotiations with the 
first  party  and  provides  false  information  on  its  copyright  ownership  relevant  to  the 
contract. The Illustration states that the third party conducts negotiations contrary to good 
faith and fair dealing, but it fails to mention the goal of the third party. It seems that within 
the  DCFR  system,  such  conduct  with  the  aim  of  obtaining  a  contract  should  have 










The measure of  liability  for breach of the duty to disclose  information provided  in Book  II, 
Chapter 3  is  the recovery of  loss caused by  the breach of  the duty.307 The DCFR offers no 
further  detail  on  the  recovery. As  noted  earlier,  this  duty  is  limited  to  service  contracts. 
Within  the DCFR  structure, provisions on  special  contracts  (commercial  agency,  franchise 
and distributorship) are included in different books. These provisions also establish a duty of 
information; comments to these provisions mention remedies. However, these refer only to 
remedies  available  where  a  contract  is  concluded.  Therefore,  it  is  unclear  whether  the 
‘recovery of  loss’ available under Book  II Chapter 3  is available also  for breach of duty of 
disclosure  in special contracts.  It can be supposed that these are available, because of the 
interaction  between  the  DCFR’s  general  and  specific  provisions.  The  rules  on  specific 
contracts aim to  ‘expand and make more specific the general provisions (in Books  I‐III)’.308 
























the  rules  of  Chapter  7 UPICC  on  non‐performance  of  contract.  The  following  conditions 
should be fulfilled  in order to engage  liability under UPICC: the fact of non‐performance of 
an  existing  obligation,  loss  suffered  by  a  party,  and  a  causal  link  between  the  non‐
performance and the loss. In the UPICC, liability is not based on fault: no fault is required for 
establishing  the  right  to  remedies. As  a  consequence,  the  intention  of  a  non‐performing 
party  to  cause  damage  is  irrelevant  (in  other words,  it  is  irrelevant whether  damage  is 
caused intentionally or by negligence).312 
According to the UPICC, Section 7.4 ‘may be applied by analogy’313 to liability for breach of 
the  rules  on  negotiations.  However,  Chapter  7  UPICC  is  formulated  primarily  for  non‐
performance of the final contract. As a consequence, not all of Section 7.4 rules are readily 
applicable  to  liability  that may arise  in  the course of negotiations. Some guidance on  this 
analogical application provided by  the  text of  the UPICC has been addressed earlier. This 





The  nature  of  liability  for  breach  of  rules  on  negotiations  laid  down  by  the  PECL  is  the 
subject  of  scholarly  discussion.  Some  scholars  regard  this  liability  as  contractual.315 
According  to  another  view,  this  is  a  liability  sui  generis  based  on  breach  of  duty  of 
precontractual bona fides.316  It has been also argued that the  legal basis for  liability  in the 
course of negotiations  is  left by the provisions of PECL to be decided by the national  legal 
system concerned.317 Von Bar and Clive remark on a nuanced note that the PECL ‘went well 
beyond  the  law on contract as  such’,318 but have no  ‘dogmatic preliminary determination 






in Vogenauer 2015,  at 935  ff.  and  commentary  to  the  following  articles  in  the  section;  Eberhard 2005; Gotanda 2008; 
Gotanda 2004; Mersch/Philippe 2001.  
313 Official Comment 3 to Article 7.1.4 UPICC. 
314 See on  this McKendrick,  ‘Introduction  to Section 7.4 of  the PICC’,  in Vogenauer 2015, at 974. See also Zuloaga Rios, 











rules  in question are closely  linked  to  issues  in contract covered by  the Principles’.320 The 
authors go on to associate the rules on negotiations with contract formation.321 
Practically, the PECL offer no rules on liability other than those shaped as contractual. As a 
consequence,  the  conditions  of  liability  for misconduct  in  negotiations  should  follow  the 
pattern of contractual liability. The following conditions must be fulfilled to engage liability. 
Firstly,  non‐performance  of  an  obligation  agreed  by  the  parties  (or,  with  a  respective 
adaptation, breach of  a duty),  secondly,  loss  suffered by  the other party  and  thirdly,  the 
causal link between the non‐performance and the loss.322 In the same way as the UPICC, the 
PECL provide some detail (addressed above) that facilitates the application of general rules 









General  rules  on  liability  are  laid  down  in  Book  II  DCFR.  Book  II  applies  to  breach  of 
contractual  as  well  as  non‐contractual  obligations.324  Liability  is  based  on  the  following 
elements.  Firstly, a  failure  to perform an obligation  (not based on  fault).325  Secondly,  the 
non‐performance should entail a  loss; no damages may be recovered under  the DCFR  if a 
party has not suffered any loss.326 The DCFR emphasizes that it does not provide for nominal 


























another  person  by  a  breach  of  a  duty,  the  other  person  has  a  right  to 
damages for that loss. 
(2) The rules on  III. – 3:704 (Loss attributable to creditor) and  III. – 3:705 
(Reduction of  loss) apply with  the adaptation  that  the  reference  to non‐











Article  II. 3:501 DCFR.  It states namely that  in the absence of a contractual obligation, the 
‘test of a sufficient causal  link’ applies. This refers to the general test of causality  in Article 





This Chapter has addressed the rules on negotiations formulated  in  international hard  law 
and  soft  law.333 These are  relevant  to  the aim of  this  study, namely  the  formulation of a 
harmonized  approach  to  letter  of  intent  in  international  transactions.  This  Chapter  has 
discussed,  in  the  first  place,  the  difficulty  in  advancing  the  idea  that  the  Convention  in 
question may apply to letter of intent. In the part dedicated to CISG, it was submitted that 
the distinction between the  ‘statics’ and  ‘dynamics’ of negotiations advanced  in Chapter 2 
may  be  relevant  for  delimiting  the  Convention’s  scope. More  specifically,  the  ‘statics’  of 
negotiations  fall  within  the  Convention’s  scope,  while  the  ‘dynamics’,  e.g.  obligations 
contractually organizing negotiations, fall outside the scope of the CISG. For this reason,  it 
appears  inappropriate to attempt to  interpret the Convention  in a way that would make  it 
applicable  to  letter  of  intent,  because  the  obligations  relating  to  the  ‘dynamics’  of 
negotiations  fail  to  fulfil  the criteria of a  sales contract under  the CISG. Undoubtedly,  the 
discussion of the Convention’s scope in light of the two different dimensions of negotiations 
may  feed  the  discussions  about  further  modernization  of  the  Convention.  However,  as 
noted above, a review of the CISG is not likely in the near future. 
It  appears  appropriate  to  frame  a  harmonized  approach  to  letter  of  intent  within  the 
interpretation of  the existing  soft  law:  the non‐legislative  tool of harmonization.  Soft  law 









relevant  to  commercial  transactions discussed  in  this  study, are primarily  reflected  in  the 
UPICC. The PECL and the DCFR have no particular focus on commercial contracts. However, 
their  approach  to  negotiations  is  formulated  along  the  same  lines.  Therefore,  all  three 
instruments may be discussed together. 
This  Chapter  has  contended  that  the UPICC,  PECL,  and DCFR  provide  no  straightforward 
approach  to  letter  of  intent.  However,  the  instruments  contain  specific  provisions  on 
negotiations. They also clearly take  into account the possibility of contractual organization 
of  negotiations.  For  instance,  the  liberal  approach  to  contract  formation,  sometimes 
referred  to  as  favor  contractus,334  appears  to  provide  premises  for  enforceability  of  a 
contractual obligation undertaken in the course of negotiations, provided that the intent to 
be  bound  by  this  obligation  is  demonstrated  and  the  content  of  the  obligation may  be 
defined with sufficient certainty.335 The comments and  illustrations accompanying rules  in 
soft  law  instruments  point  to  an  acknowledgment  of  the  practice  of  sophisticated 
negotiations. As a result, the instruments provide a solid background for their application to 
contractually  organized  negotiations.  Generally,  soft  law  rules  on  negotiations  are 
formulated  primarily  for  negotiations  that  are  not  organized  contractually.  The  rules  on 
liability are even less tailored to such situations. Therefore, the application of soft law rules 





approach  of  the  civil  law  traditions.  The  general  protection  of  reliance,  in  particular,  the 
prohibition of  inconsistent behaviour  (the requirement that one does not contradict one’s 
own  earlier  conduct)337  appears  to  be  formulated  along  the  lines  of  the  common  law 
tradition, in particular, the doctrine of promissory estoppel as it has developed outside the 
jurisdiction  of  England  and Wales.338  At  the  same  time,  it  resembles  the  French  duty  of 
consistent  behaviour.339  Furthermore,  the  approach  to  confidentiality  in  negotiations 
echoes in part the civil law traditions’ approach to misconduct in negotiations (for example, 
the French duty not to use information obtained or generated during negotiations for one’s 
own  profit  unrelated  to  the  negotiated  contract).  At  the  same  time,  the  possibility  of 
implying  the  duty  of  confidentiality  comes  close  to  the  rationale  of  the  US  tort  of 
appropriation of a trade secret.340 To a certain extent, it recalls the manner in which a duty 








336  See  Section  1.6.4  for  a  possible  critique  of  using  national  approaches  in  interpretation  of  international  soft  law 
instruments and counter‐arguments. 
337 Section 8.5.4. 







The main  rules of soft  law  that  require  interpretation  in order  to apply  to  letter of  intent 
include  the  content  of  the  contractual  obligation  of  bona  fides  created  at  the  stage  of 
negotiations and,  in particular, the possibility of defining the consequences of breach, and 
the  remedies  for breach of obligations undertaken at  the  stage of  formation of  contract. 
Furthermore, some reflection is required on the possibility to enforce other obligations that 












This  research has  focused on  the  contractual organization of  commercial negotiations by 
letter of  intent. The following main research question has been addressed. To what extent 
can the law, particularly international regulation, accommodate the practice of contractually 
organizing or  ‘privatizing’ negotiations made  through a  letter of  intent? The  research was 
divided in three sub‐questions: 
‐ First, what is the nature of a letter of intent? 
‐ Second,  what  are  the  similarities  in  and  the  differences  between  the  national 
approaches  of  the  selected  jurisdictions  to  the  legal  effect  and  remedial 
consequences  of  the  contractual  organization  of  negotiations?  How  can  the 
converging and diverging tendencies be explained? 
‐ Third,  how  can  the  existing  international  approach  to  contract  negotiations 
formulated  in  international  instruments  (e.g.,  the  UPICC,  PECL,  and  DCFR)  be 
interpreted and developed in light of the answers to the previous questions? 
 
The  nature  of  letters  of  intent  and  the  related  remedies  were  explored  from 
interdisciplinary and comparative perspectives, with  the aim at  formulating a harmonized 







of  the  ‘dynamics’  of  negotiations  in  the  national  rules  of  the  selected  jurisdictions:  the 
Netherlands, France, England and Wales, and the United States. National approaches were 
addressed  in  seeking  to  identify  the  converging  and  diverging  tendencies  relating  to  the 
contractual  organization  of  negotiations  by  letter  of  intent.  Chapter  7  compared  the 
national  approaches  and  proposed  explanations  for  the  similarities  and  differences 
observed.  Chapter  8  addressed  the  international  uniform  hard  and  soft  law.  First,  it 
advanced  a  nuanced  view  within  the  debate  on  the  applicability  of  the  United  Nations 
Convention on Contracts for the International Sale of Goods (CISG, also referred to herein as 







This  concluding  Chapter  submits,  in  answering  the  first  sub‐question,  that  the  letter  of 
intent  represents  a  trade  usage.  The  essence  of  this  usage  is  the  private  regulation  of 
negotiations,  namely,  the  organization  of  various  aspects  of  negotiations  through 
contractually binding obligations. Furthermore,  in answering  the second sub‐question,  the 
study submits that there are sufficient grounds  for  formulating a harmonized approach to 
letters  of  intent.  Despite  the  divergence  in  the  national  regulations  of  precontractual 
liability,  a  harmonized  legal  approach  to  letters  of  intent may  be  formulated within  the 
framework of international soft law instruments, taking into account the relevance of trade 
usage for the harmonization of  law (Section 9.1). To answer sub‐question three, the study 
formulates  a  twofold  recommendation.  First  it  formulates  amended  soft  law  rules  on 
negotiations; second, four practical steps to analyse letters of intent are suggested (Section 
9.2). The motivation of these recommendations calls for three themes to be discussed. The 
first  is contract  formation:  in what way can  the  trade usage of  letters of  intent be placed 
into the contract formation mechanism (Section 9.3)? The second theme  is the concept of 
bona fides: how can the normative standard of (international commercial) bona fides reflect 
the possible use of  strategies and  tactics of negotiations  (Section 9.4)? The  third  relevant 
matter is liability and remedies: where should the threshold for liability and remedies be set 
given  this  study’s  comparative  observations  and  which  factors  can  be  taken  into 





The  letter of  intent can be considered as an  international  trade usage. The nature of  this 
usage is the regulation of complex negotiations through contractual obligations confined to 
the process of negotiations. At the outset of this study, the hypothesis2 was advanced that 
the  letter of  intent  is  an emerging unwritten  trade usage  that  is,  ‘a pattern of  repetitive 
behaviour  among  merchants’,3  ‘observed  as  a  legally  binding  obligation,  not  for  mere 
courtesy,  convenience  or  expediency’.4  The  hypothesis  contains  two  main  elements.  It 
supposes, first, the existence of patterns of repetitive behaviour during negotiations (9.1.1) 







repetitive  behaviour  among  merchants.  Chapter  2  addressed  negotiations  from  two 
intertwined perspectives:  the approach  to negotiations  in business practice  and  the  legal 
theoretical analysis.  It was contended  in Chapter 2 that contractual negotiations are not a 
chaotic  process.  On  the  contrary,  they  represent  a  structured  activity,  characterized  by 
distinct patterns of conduct. These patterns may be conceptualized  in  terms of  strategies 








Within  this  repetitive behaviour,  the provisions of  letters of  intent are directly  related  to 
various  strategies  and  tactics  of  negotiations,  in  addition  to  the  negotiation  styles: 
cooperative and distributive ways of negotiating a transaction.5 The provisions of letters of 
intent represent attempts to preclude (by private regulation) the use of different strategies 
and  tactics of negotiations,  set  concrete  limits upon  their use, or, on  the  contrary,  allow 
their  use  and  emphasise  the  freedom  of  their  exercise.  In  essence,  the  letter  of  intent 
reflects  the  ‘privatization’  of  the  negotiation  process  in  the  way  that  fits  the  parties’ 
practical needs. This has been  illustrated by  the  texts of  letters of  intent available  in  the 
published  case  law,  discussed  in  Chapter  7.  Structuring  and  managing  the  negotiation 
process  by  letter  of  intent  represents  a  step  away  from  informal  relations  towards  rule‐




market economy and  foster  competition.  In principle, none of  the analysed  legal  systems 
prohibits  parallel  negotiations.  Against  this  background,  an  attempt  to  contractually 
establish  exclusivity  aims  to  place  a  limit  on  parallel  negotiations.  This  is  a  necessary 
characteristic to qualify a pattern of behaviour as a trade usage. However, this characteristic 
is not,  in  itself, sufficient. To qualify as a  trade usage,  the pattern of  repetitive behaviour 





The  second  supposition  of  the  hypothesis  in  Chapter  1  is  that  the  identified  pattern  of 
behaviour  (contractual  organization  of  negotiations)  has  acquired  binding  force  among 
merchants  and  is  observed  not  only  due  to  courtesy,  convenience,  and/or  expediency. 
While  this  this  pattern  of  behaviour  is  observed  as  a  legally  binding  set  of  rules  that 
regulates  the negotiation process,  it emanates not  from  the  state, but  from private  rule‐
making.6  
This part of the hypothesis was addressed from the perspective of comparative law.7 Within 
this  perspective,  some  light  is  shed  upon merchants’  observance  of  letters  of  intent  by 
disputes resolved in national courts. Section 7.12.2.1, observed that in all the national legal 
systems  discussed,  observing  that  the  courts  rather  than  each  country’s  legislature  have 
confronted  these  developments  (namely,  the  practice  of  long  and  complex  negotiations 
prior  to  the  actual  conclusion  of  the  final  contract).  While  statutory  regulation  on  this 
question  is  scarce,  national  courts,  along  with  arbitrators,  were  the  first  to  develop  an 
approach to the effects of the letter of intent. Since the 1970s, when the courts first faced 











primarily  related  to  the  assumption  that  negotiations  are  an  adversarial  process. 
Consequently, a high threshold  is set for enforcing the private regulation of the ‘dynamics’ 
of negotiations.  In both Dutch and French  law, negotiations are regarded as a cooperative 




The  evolution  points  principally  in  the  direction  of  greater  sophistication  and,  arguably, 
towards confirmation of party autonomy. This  is especially  the case  for disputes between 
merchants over deals with a sophisticated structure.  In  the context of such claims, courts 
were prepared to give to documents created in the course of negotiations ‘strict meaning’: 
in  essence,  the  precise  effect  described  by  the  parties.  As  noted  in  Chapter  7,  the 
approaches  to  contractually  organized  negotiations  in  the  selected  jurisdictions 
demonstrate  more  similarities  than  in  the  general  legal  regime  of  negotiations.  As 
contended  in Section 7.12.2.2, these similarities are arguably due to the similar manner  in 
which the courts have dealt with complex negotiations and  letters of  intent created  in the 
course of development of a transaction.  
Further  light on the normative character acquired by  letters of  intent among merchants  is 
shed by the texts of letters of intent quoted in published case law. To assess the degree of 
normative force that the contractual organization of negotiation ‘dynamics’ has acquired for 
merchants,  this  study has also  focused close attention on  the  texts of  letters of  intent.  It 
observed,  in  particular,  the  texts  of  letters  of  intent  included  in  published  case  law.  The 
content of the quoted texts shows some convergence  in drafting practice (as compared to 
the  clearly  diverging  approaches  to  the  general  regime  of  negotiations  in  national  legal 
systems).  Letters  of  intent  revealed  in  the  published  case  law  deal with  notably  similar 
issues.9  It may be said, therefore, that the observed drafting practice confirms the second 
part of the hypothesis. 
Whether  the  observed  degree  of  normative  force  is  sufficient  for  the  letter  of  intent  to 
qualify  as  a  trade  usage  can  be  debated.  Clearly,  not  all  the  letters  of  intent  quoted  in 
published  case  law  are  identical.  However,  trade  usages  are  always  characterized  by 
instability of patterns. This instability makes it difficult to establish and describe the content 
of a usage, but this does not mean it is impossible to do so.10 The divergence and variety of 
the  provisions whereby  parties  organize  negotiations  contractually  does  not  prevent  the 
letter  of  intent  from  qualifying  as  a  trade  usage.  One  common  characteristic  of  the 
provisions observed is that they reflect the issues identified in Chapter 2 as relatively stable 














Has  the  letter  of  intent’s  potential  qualification  as  a  trade  usage  any  relevance  to  the 
reflection on a harmonized approach  to  this document  type?  It  is worth  recalling,  in  this 
regard, that this study relies on a broad concept of harmonization, which includes not only 
the unification of  law through  international conventions, but also the guidelines contained 
in  non‐binding  principles:  international  soft  law.  Furthermore,  harmonization  arguably 
includes  the  convergence  of  business  practices,  because  international  contract  drafting 
practice  can  provide  a  force  of  bottom‐up  harmonization  of  rules  observed  as  legally 
binding.12  This  returns  the  reasoning  to  the  three main  levels  of  rule‐making  outlined  in 
Chapter 1: national hard  law,  international hard  law, and  international soft  law,  the  latter 
including private  rule‐making by  the business  community, often  termed  lex mercatoria.13 
This  helps  to  define  at  which  level  of  rule‐making  and  in  what  ways  it  is  possible  and 
desirable  to  formulate  a  framework  for  analysis  of  the  contractual  organization  of 
negotiations by letter of intent. 
At  least  three  ways  to  formulate  a  harmonized  approach  to  letters  of  intent  can  be 
identified. First,  it can be formulated at the  level of national hard  law of one or several of 
the  legal  systems  analysed,  independent  from  the  existing  international  instruments. 










The  second  option  for  formulating  a  harmonized  approach  to  letter  of  intent  is  the 
interpretation of the CISG as applicable to the contractual organization of negotiations. This 
option relates to the existing academic debate on the CISG. The precise question of whether 
the  CISG  applies  to  the  precontractual  period  has  generated  intense  discussions  and 
disagreement.15 One opinion within  this debate  suggests  that advancing  the Convention’s 
application  to  letters  of  intent  faces  one  principal  difficulty:  the  distinction  between  the 
‘statics’ and ‘dynamics’ of negotiations advanced in Chapter 2 may delimit the Convention’s 
scope.  More  specifically,  while  the  ‘statics’  of  negotiations  fall  within  its  scope,  the 
‘dynamics’,  e.g.  obligations  contractually  organizing  negotiations,  fall  outside.  For  this 
reason,  it  appears  inappropriate  to  attempt  to  interpret  the  Convention  in  a  manner 
applicable to  letters of  intent, because obligations relating to negotiation ‘dynamics’ fail to 
fulfil  the  criteria  of  a  sales  contract  under  the  CISG. Undoubtedly,  the  discussion  of  the 
Convention’s  scope  in  light  of  these  two  different  dimensions  of  negotiations may  feed 









By contrast, the third option – to frame the analysis of  letters of  intent at the  level of soft 
law  instruments  –  is  appropriate  for  the  following  reasons.  As  shown  in  Chapter  8,  the 
existing  international  instruments  establish  the  premises  for  a  harmonized  approach  to 
contractual negotiations. Furthermore, the hypothesis of this study  is confirmed: the  letter 
of  intent,  whereby  parties  organize  negotiations  contractually,  is  an  international  trade 
usage. Trade usages, including those related to frequently followed drafting practices are, in 




should, but often do not,  take  into account decisions and  related analysis  from other 
jurisdictions  when  faced  with  questions  relating  to  such  international  trade  usages. 
There  are  countless  examples  of  fact  patterns  in which  doing  so would  be  justified, 
prudent,  and  serve  the  objectives  of  unifying  the  law  applicable  to  commercial 
transactions. 
 
One  of  the main  goals  of  soft  law  instruments  is  to  reflect  frequent  practices,  customs, 
usages, and principles that are not always expressly addressed  in national  law.18 Usages of 
international commerce are primarily reflected  in the UPICC. While the PECL and the DCFR 
have  no  particular  focus  on  international  commercial  contracts,  their  approaches  to 





The  recommendations are  twofold. The  first  is addressed  to national  legislators  that may 
follow  the  approach  of  soft  law  instruments  in  changing  domestic  law.  It might  become 
relevant  in view of the recent renewal of reforming private  law  in France and the  initiated 
discussions  on  reforming  the  Belgian  law  of  obligations.  The  recommendation  of 
amendment  is  formulated  in  terms  of  the  UPICC,  because  this  is  the  only  soft  law 
instrument that is regularly updated. Thus, the UNIDROIT working group may find this study 
and its recommendations useful for their work on the next edition of the UPICC (9.2.1). 
The  second  recommendation  is  for  legal practitioners who  apply  soft  law  instruments  to 
international  letters  of  intent.  These  practitioners  include  the  arbitrators who may  apply 
soft law instruments without relying on any specific national law. They may also be national 
judges  basing  decisions  on  international  trade  usage  or  drawing  arguments  from  the 
solutions formulated at the  level of soft  law. This recommendation does not deny that the 
suggested  approach  may  face  the  limitations  of  national  laws  (for  which  the  extensive 
analysis of the diverging regulation of negotiations  in four selected  jurisdictions conducted 
in  Chapters  3,  4,  5,  and  6 may  be  useful).  Finally,  but  not  least  important,  the  targeted 
practitioners include parties to international contractual negotiations: transactional lawyers 





















(3)  It  is  bad  faith,  in  particular,  for  a  party  to  enter  into  or  continue 
negotiations when  intending  not  to  reach  an  agreement with  the  other 
party  but  to  deceive  the  other  party  or  obtain  profit  unrelated  to  the 
negotiated contract. 
(4)  Parties  may  organize  the  process  of  negotiations  by  stand‐alone 
contractual  obligations,  severable  from  the  final  negotiated  contract. 
Liability  is  then  limited  to  the  loss  caused  by  breach  of  such  obligation, 
except  for  bad  faith  mentioned  in  (3)  above  and  except  for  breach  of 
confidentiality regulated in Article 2.1.16. 
The  text  in  italics  introduces,  in point 1,  the crucial  relevance of commercial  self‐interest; 
the addition in point 3 reflects the tort law roots of the liability for breaking off negotiations 






























should be pursued  if  the doctrine of offer  and  acceptance  is not easily  applicable  to  the 
letter of intent. 
Here, it should be recognized that a precontractual document can contain clauses relating to 
both  the  dynamic  and  the  static  constituents  of  negotiations.  It  appears  that  if  the  final 
contract  is  easily  found  in  the  documents,  the  provisions  on  negotiations  are  to  be 
considered  as part of  this  final  contract. However,  if  the provisions  on  the dynamics  are 
preponderant,  and  no  offer  and  acceptance  can  be  identified  in  the  parties’  exchanges, 
another approach  is suggested. Parties should be considered as being only at the stage of 
negotiations or,  in  cases where  the  trade usage of  letters of  intent  is established,  at  the 
stage of contractually organized negotiations. The divide suggested in Chapter 2 contributes 
to remedying the shortcomings of the analysis in terms of the offer and acceptance doctrine 




























Liability will  be  discussed  in  Section  9.5  below.  It  is  suggested  to  give  highest weight  to 
contractual arrangements relating to liability, including the possibility to disclaim liability for 
negotiations  in  bad  faith,  except  for  cases  where  one  party  deliberately  deceives  the 
other(s)  in negotiations. Further  factors to consider  in a hierarchical order are the parties’ 
commercial  self‐interests,  the  reliance  created  in negotiations,  the  fact of  inducement  to 








formation?  As  discussed  in  Chapter  8,  the  soft  law  instruments  analysed  in  this  study 
acknowledge  the possibility of organizing negotiations  contractually  (9.3.1). However,  the 
question  of  how  this  possibility  fits  the  mechanism  of  contract  formation  remains 
unanswered.  The  comparative  and  theoretical  findings  of  this  study  suggest  that  the 
obligations  of  letters  of  intent may  be  assessed  and  enforced  as  stand‐alone,  severable 
contractual obligations within  the  ‘liberal’ approach  to contract  formation adopted by  the 
UPICC,  PECL,  and  DCFR  (9.3.2).  Nevertheless,  an  obligation  contractually  organizing 







and several provisions of  the  instruments  indicate  the possibility of creating a contractual 
obligation before the negotiated contract is formed. The texts of soft law instruments refer, 
in  particular,  to  the  practice  of  creating  obligations  confined  to  negotiations.  More 
specifically, the UPICC, PECL, and DCFR distinguish between the process of negotiations and 
the  final  contract.  First,  the  instruments  acknowledge  that  pre‐contractual  relations may 
qualify  as  an  extra‐contractual  matter.  Second,  soft  law  instruments  contain  specific 
provisions  on  negotiations.  Third,  all  the  instruments  explicitly  note  that  a  contractual 
undertaking of confidentiality may already be made at  the stage of negotiations. A strong 
link between  confidentiality  in negotiations  and  the  tactics of bargain has been noted  in 
comparative observations19 and Chapter 2. 
Soft law instruments are clearer on the distinction between the process of negotiations and 
the  final  contract  than  are  the  national  approaches.  As  observed  in  Chapter  7,  and 
particularly  in  Section  7.12.1,  national  case  law  increasingly  draws  such  a  distinction, 
especially  in  the  assessment  of  complex  negotiations.  Nevertheless,  this  is  still  not  the 





internal Comments provide  scarce  information on  this. Furthermore,  the UPICC and PECL 
explicitly  establish  a  possibility  to  create  obligations  relating  primarily  to  the  process  of 
negotiations. More  specifically, under both  the UPICC and PECL, an  ‘agreement  to agree’ 
(precontractual obligation to negotiate) is enforceable. This provides the duty of good faith 






instrument  allows  the  parties  to  preclude  the  formation  of  the  final  contract  until  a 
particular  term  is  agreed  or  until  agreement  is  made  in  a  concrete  form.  This  may  be 
achieved either consensually or if one party insists on the necessity to reach agreement on a 
specific term or  in a concrete  form. Second, the UPICC allow parties to agree to place the 
formation  of  contract  under  a  suspensive  condition,  the  performance  of  which  may  be 
within the discretion of only one party. In this way, the formation of the final contract is ‘in 
















Soft  law  instruments  can  accommodate  the  obligations  whereby  parties  organize 
negotiations contractually.  In  fact,  in  the national approaches discussed,  the conditions of 
enforceability are still  in development. In essence, enforceability  is ascertained by applying 
the  conditions  for  creation  of  a  contractual  obligation.  National  approaches  appear  to 
converge on  the  temporary nature of obligations  limited  to negotiations. However, other 
conditions of enforceability diverge. In contrast to national systems, as noted in Chapter 7, 
soft law instruments establish conditions of enforceability of a contractual obligation which 
have  been  characterized  as  modern,  liberal,  flexible,  and  innovative.  International 
instruments favour finding a contract  in all situations where the  intention to be bound can 
be established and  the  terms on which one  intends  to be bound can be ascertained with 









crucial  condition  of  the  enforceability  of  a  contractual  obligation,22  the  following 
comparative observation may be  recalled. Chapter  7  identified  a  converging  tendency  to 
distinguish between  the  final contract and  the preliminary  regimes.23 The  final contract  is 
the  negotiated  deal  and  the  end  result  of  the  entire  transaction,  whereas  various 
preliminary regimes apply to obligations that parties aim to make binding  in the course of 
negotiations. As noted  in Section 7.12.1,  the emergence of preliminary  regimes  is a  clear 
similarity  between  all  of  the  four  jurisdictions  discussed.  Preliminary  regimes  apply  to 
contractually organized negotiations and are distinct from the final contract. The application 
of preliminary regimes leads to similar results to those reached by private regulation against 
the  background  of  frequently  considerably  diverging  general  negotiations  regimes  (in 
essence, the diverging approaches to precontractual liability). 
In  light  of  this  observation,  the  ascertainment  of  intent  under  soft  law  instruments may 
apply to a  letter of  intent  if  it  is nuanced  in the  following way. To ascertain the effects of 
contractually organized negotiations, the following appears to be crucial: is the intention to 
be bound by the final contract established? Alternatively,  is an  intention established to be 
bound by an obligation  from  the beginning of negotiations? This may be  the  case  for an 
intention  to  be  bound  only  by  exclusivity  in  negotiations,  or  only  by  an  obligation  of 
confidentiality,  but  by  no  further  obligation,  or  an  intention  to  accept  that  costs  of 
preliminary studies will be shared by the negotiating parties.24 If the intention is assessed in 
this  way,  the  provisions  of  a  letter  of  intent  may  enforceable  by  applying  the  soft  law 
instruments’ approach to the enforceability of contractual obligations. 
However,  the  assessment of  enforceability  should be  applied not  to  the document  in  its 
entirety, but  to each provision  separately. Each provision  should be  assessed  as  a  stand‐
alone provision,  severable  (or  separable)  from both  the  final contract and  from  the other 
provisions  of  letter  of  intent.  It  should  be  recalled,  in  this  regard,  that  precontractual 
documents  do  not  always  contain  obligations  that  will  form  the  future  contract.  A 
precontractual documen may be confined to provisions on the management of negotiations. 
According  to  this  study,  dynamics  of  negotiations  relate  to  question  of  how  the  parties 
negotiate  a  transaction,  as opposed  to  the  statics,  relating  to  the question  as  to what  is 
negotiated.  Chapter  2  and  the  subsequent  analysis  in  Chapter  7  contended  that  the 
concrete  provisions  of  letters  of  intent  correlate  with  the  frequent  ‘dynamics’  of 
negotiations.  For example,  a provision on exclusivity  is  triggered by  the usual practice of 
conducting negotiations with several potential partners, or a provision on confidentiality  is 
created to preclude a public announcement being used as a means of exerting pressure  in 
negotiations.  Consequently,  it  is  submitted  that  each  provision  included  in  a  written 
document  whereby  parties  attempt  to  contractualy  organize  negotiations  should  be 
addressed  as  stand‐alone,  or,  depending  on  the  applicable  terminology,  severable  or 
separable. This means it should be decided whether the provision at hand ‘can stand on its 
own  feet’  irrespective  of,  first,  other  provisions  of  the  same  document  and,  second,  the 
question of whether the final contract is concluded.  
Such  severable  treatment  can be  traced back  to  the national approaches. As observed  in 
Chapter  7, obligations within  preliminary  regimes  are  increasingly  treated  as  stand‐alone 







been  noted,  not  all  the  types  of  obligations  are  treated  as  severable. Dispute  resolution 








Is an obligation framing negotiations contractually a special type of obligation? Even  if  it  is 
subject to the same conditions of validity as those applicable to contract, does it become a 
contractual obligation  in  the  sense  that  the duty of  cooperation would be  required  in  its 










How  can  the possibility of using  strategies and  tactics of negotiations be  reflected  in  the 
concept of bona fides? As submitted in Chapter 2 and reflected in the provisions of letters of 
intent  discussed  in  Chapter  7,  parties  do  not  only  address  negotiations  in  practice  as  a 
cooperative  process.  Rather,  negotiations  are  viewed  through  the  lens  of  strategies  and 
tactics of integrative and distributive negotiations and bargain. Against this background, the 
private  organization  of  negotiations  is  used  as  a  tool  to  limit  the  exercise  of  bargaining 
tactics or to establish the field for their deployment. This may be, for example, a contractual 
waiver of liability that may open the way to more ‘aggressive’ negotiation tactics.  
It  is  submitted  that  the  approach  to  negotiations  requires  taking  into  account  not  only 
cooperation, but also risk‐taking, competition, and bargain, because all of these are inherent 
to  contractual  negotiations  and  acknowledged  to  varying  extents  by  the  national 
conceptions of  freedom of negotiations.  In  view of  this, bona  fides  in negotiations of  an 
international  transaction  should be  interpreted as allowing parties  to disclaim  liability  for 
breaking  off  negotiations  in  all  cases where  no  conduct with  an  intention  to  deceive  is 
established.  It  also  appears  also  that  bona  fides  should  allow  parties  to  limit  the  use  of 
strategies  and  tactics  by  contractual  obligations.  Parties  may,  therefore,  be  allowed  to 
establish  concrete  tailor‐made  standards  of  conduct  in  negotiations:  for  example,  to 
establish exclusivity or  confidentiality  in negotiations or  concretize  the  remedies  for  their 









In  suggesting  the  accommodation of  the  strategies  and  tactics of negotiations within  the 
concept of bona fides, the following is noteworthy: all of the instruments discussed refer to 
the requirement of good faith and fair dealing in negotiations. The legal technique chosen to 
limit  freedom  of  negotiations  is  in  all  the  instruments  are  clearly  close  to  the  civil  law 
traditions. However, the standards there set at different levels.  
Generally,  the  content  of  bona  fides  can  be  limited  to  ascertaining  a  party’s  subjective 
attitude. This threshold is considered as low, because a judge or an arbitrator has almost no 
ascertainable criteria to conclude that a party acts subjectively  in good faith. Alternatively, 








and  DCFR.  More  specifically,  the  UPICC  require  an  autonomous  interpretation  of  the 
concepts of good faith and fair dealing.  It should be  interpreted  independently of national 
concepts and  linked  to  international  trade  transactions. By contrast, neither  the PECL nor 
DCFR emphasise the international character of the content of the bona fides requirement: in 
the  application  of  the  PECL  and  DCFR,  reference  to  national  understanding  of  these 
concepts  remains possible.26 Accordingly,  it  remains  ‘not possible  to  say  anything on  the 
“content” of European good faith without knowing the system that it will be operating in’.27 
Arguably, the UPICC restrict the requirements of good faith and fair dealing in negotiations 
to  the  absence  of  bad  faith.  By  contrast,  both  the  PECL  and  DCFR  establish  a  positive 
requirement of good faith in negotiations. The PECL consider the concept of misconduct in 
negotiations  broadly:  this  includes  not  only  the  elaboration  and  advancement  of 
negotiations, but also the reason why a party breaks off negotiations. 
Furthermore,  all of  the  instruments  establish  liability  for negotiations  conducted without 
compliance with  the  duty  of  good  faith  and  fair  dealing; moreover,  their  provisions  are 
formulated almost in parallel. However, while the UPICC opt for a restrictive formulation of 
‘negotiations  in  bad  faith’,  the  PECL  and  the  DCFR  formulations  are  broader  and  cover 




reliance  on  a  counterpart’s  conduct  in  negotiations.  This  rule  follows  the  pattern  of  the 
Roman  law prohibition of venire contra factum proprium (to act  in contradiction with own 
previous conduct). It also echoes the protection of reasonable reliance in national systems.28 
The  UPICC  define  the  methods  of  compliance  with  this  requirement:  either  timely 











to  negotiate  in  good  faith without  specifying  the  conduct  expected.  In  cases where  this 
content  is specified,  it  is not entirely clear whether such specification may be enforced  in 
accordance with  the  clause. The  reflections below elaborate on  the  limits  for  contractual 










starting of negotiations without  intention  to  reach agreement and breaking off advanced 
negotiations. Furthermore, misuse of information disclosed in confidence may be regarded 
as bad faith, taking into account the rules on confidentiality in negotiations. 
Within  the  national  approaches,  a  number  of  cases  where  parties  were  held  liable  for 
misconduct in negotiations demonstrate the possibility of the following concretisation: bona 
fides does not require sacrificing one’s own commercial interest. This is clearly the position 




negotiations,  because  the  final  contract  may  be  considered  formed.  In  Dutch  law,  the 
justified  interest  of  the  party  withdrawing  from  negotiations  is  an  important  factor  to 
balance  in  establishing  liability:  this  is  often  (albeit  not  always)  his  commercial  self‐




this general  statement  is  that negotiations may be broken off  to accept a  lower price or 
conditions  that are otherwise better  from  the perspective of  the party withdrawing  from 
negotiations.  If  such  an  approach  had  been  adopted  in  the  example  of  Texaco,  Inc.  v. 














commercial  interest  include  breaking  off  negotiations  as  a  result  of  a  feasibility  study  or 
audit, or if the other party fails or refuses to prove its sound financial status. 
In  light of  this  submission,  it  is  suggested  that agreements  to agree  (the enforceability of 
which  is  acknowledged  by  soft  law  instruments)  do  not  imply  the  duty  of  co‐operation, 
because this may preclude the use of any strategies or tactics in negotiations. Furthermore, 
it  is  submitted  that  parties  may  conduct  parallel  negotiations.  While  this  is  clearly  the 
position of the UPICC, the same cannot be said with the same  level of certainty about the 




excluded  from  this  study’s  scope. This  study argues  for a  restrictive  interpretation of  the 
international commercial bona  fides.  It  is  suggested,  therefore,  that  the  standard of bona 
fides does not,  in any way, preclude parallel negotiations: each party may negotiate with 
several  potential  partners  to  future  eventual  contracts  and  make  choices  based  on  its 
commercial  self‐interest.  The  only means  to  preclude  parallel  negotiations would  be  an 







It  is suggested that  in negotiations organized by  letter of  intent, the parties should be able 
to themselves determine the content of the duty of bona  fides. This suggestion  is derived 
from the comparative observations of Chapter 7. It is, furthermore, grounded in the general 
manner  in  which  courts  have  dealt  with  the  cases  where  parties  specified  conduct 
requirements in negotiations. In this regard, the main provisions relating to the dynamics of 
negotiations discussed from a comparative perspective may be recalled. First, parties should 
be  allowed  to  keep  negotiations  non‐binding,  i.e.  to  ‘contract  out’  of  the  legal  regime 
applicable to negotiations. In the same way, bona fides should enable parties to keep part of 
their  negotiations  outside  the  contractual  regime,  but  create  some  obligations  binding 
immediately at the negotiations stage.  
Second, exclusivity of negotiations –  i.e.  clauses  ‘locking out’  the parties  from conducting 
parallel  negotiations  –  is  a  dynamic  that may  constitute  an  enforceable, more  stringent 
standard within  the  interpretation of bona  fides.  It  is noteworthy  that national courts pay 








may  correspond  to  the  time  for which  the  letter of  intent  is  concluded,  if  it  contains  the 
indication  thereof.  Alternatively,  the  complexity  of  the  transaction  that  would  require 
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exclusivity,  for example,  the  time  required  for due diligence  can provide  a  guideline;  the 







soft  law  instruments. However,  the  texts  address  only  the  confidentiality  of  information 
exchanged in the course of negotiations.  
Fourth, observations on the choices of law and forum, including arbitration and mediation, 
these  are  less  relevant  for  the  purpose  of  interpretation  of  bona  fides  in  soft  law 





Fifth, provisions distributing  the  risks  for expenses  incurred  in  the  course of negotiations 
should  be  given  binding  contractual  force.  Negotiations  may  be  accompanied  by  the 
commencement of performance: one or more parties may either start performing the final 
contract  or  undertake  preparatory  work.  The  possibility  of  recovery  and  its  legal  basis 
constitute  one  of  the  main  risks  if  the  negotiations  fail.  This  is  also  one  of  the  main 
difficulties faced by national systems  in addressing the  letter of  intent. This highlights that 
clarity on distribution of costs and risks by contractual provisions  is crucial  for  transaction 
planning  and  legal  certainty.  Therefore,  it  is  submitted  that  provisions  on  costs  of 
negotiations should be given force in the following way. Clauses that re‐distribute the costs 
incurred  by  the  parties  in  the  course  of  negotiations  should  be  upheld  as  binding  and 





for  deliberate  misconduct.  This  exception  will  be  developed  in  this  section  below. 
Furthermore,  in  answering  the  question  whether  a  party  may  recover  the  costs  of 
performance already commenced, it is important to define to what extent this performance 
has  been  induced  by  the  other  party.  The  situations  in  practice  range  from  one  party 
requesting  the  start  of  performance  to  pure  risk  taking  in  negotiations  (as  illustrated  by 
national case law). 
One further, general remark should be made relating to the interpretation of provisions that 
establish  contractual  standards  of  good  faith.  The  literal,  linguistic  interpretation  –  the 
search for ‘strict meaning’ of the used words – appears to provide more legal certainty and 











liability  for non‐compliance with  this duty.  In  line with  the previous note on  the parties’ 
commercial self‐interests in negotiating a transaction, it is submitted that parties should be 
offered a possibility  to  tailor  their approach  to negotiation  ‘dynamics’  in  the manner  that 
allows them to pursue their commercial interests.  
This may require disclaiming liability for non‐compliance with the duty of bona fides, which 
is  a  mandatory  provision  in  all  the  soft  law  instruments.  Parties  may  not  disclaim  its 
application or derogate therefrom.  It  is arguable that under the UPICC, parties may validly 
agree  on  the  possibility  that  negotiations  may  fail  without  liability,  irrespective  of  their 
compliance with the requirement of good faith. This means, not that the duty is disclaimed, 
but  that  the consequences of  its breach are contractually defined. The PECL and DCFR do 





the provision  that establishes  liability  for negotiations  in bad  faith, whereas  the PECL and 
DCFR establish  this  requirement  implicitly  as a part of bona  fides.37  Since bona  fides  is  a 
mandatory provision of these instruments, disclaiming liability for breach of this prohibition 
does not directly  flow  from  their  text.  It  is suggested  that,  for  the purpose of commercial 




liability  for  breach  of  the  duty  should  be  upheld  as  enforceable.  The  reason  for  this 
suggestion  lies  in  the  balance  between  freedom  from  contract  –  as  part  of  freedom  of 








restrict  freedom  of  negotiations.  This  restriction  is  highest  under  the  UPICC,  generally 
transcended by broad  concepts of party autonomy and  freedom of  contract. Reliance on 
these broad concepts  is  facilitated by the UPICC’s  focus on commercial contracts, because 
the restrictions to freedom of contract are often rooted in the aim of decreasing the effect 
of  the  imbalances  in  the  parties’  bargaining  power,  and  the most  obvious  imbalance  is 
present in contracts involving consumers. The PECL seem to restrict freedom of negotiation 













deceive  its counterpart appears to  form the exception. This exception  is suggested due to 
the tort law roots of the duty of bona fides in negotiations, as elaborated below. 
 
‐ Exceptions  to  this  possibility:  conduct  with  intention  to  deceive  or  obtain  profit 
unrelated to the negotiated contract 
 
It  appears  that  deliberate  conduct  with  an  intention  to  deceive  or  obtaining  profit  not 





intending  to  reach  agreement  represents  a breach of bona  fides  and,  therefore,  leads  to 
liability.  Arguably,  this  formulation  is  excessively  broad  in  its  application  to  practical 
situations. Nieuwenhuis  illustrated this difficulty  in the following example. One party starts 
negotiations with  a  seller  of  boats  about  buying  a  vessel. However,  this  potential  buyer 
simply  wants  to  ensure  he  neither  wants  nor  needs  this  item,  despite  the  boat  being 
regarded as a ‘must have’ by the potential buyer’s colleagues. Nieuwenhuis then questions 
why one should always start negotiations with the aim of reaching agreement.42 
The  findings  of  this  study  suggest  that  to  effectively  apply  this  provision  to  practical 
situations, a restrictive interpretation is appropriate. More specifically, only conduct with an 
intention  to  deceive  the  counterpart  in  negotiations  or  to  obtain  commercial  profit  not 
related  to  the  conclusion of  the  contract  should be  considered as bad  faith or breach of 
good faith and fair dealing. This suggestion is supported by the following arguments. 
First,  it  may  be  recalled  the  national  approaches  discussed  earlier  converge  at  a  high 
threshold of liability, meaning that a simple breach of a duty (if any relevant duty exists for a 
concrete type of conduct) does not automatically lead to liability. Comparative observations 
suggest  that  even  in  jurisdictions  that  recognize  the  possibility  of  engaging  liability  for 
breach of precontractual bona  fides, more  than a breach of a duty  is  required. To engage 
liability,  further  conditions  should  be  fulfilled:  these  are,  essentially,  the  conditions  of 








42 Nieuwenhuis 2010, at 289. The  reflections of  this  scholar are  further  limited  to Dutch  law. He advocates  formulating 






with  the  sole  aim  of  preventing  or  impeding  parallel  negotiations  with  a  competitor. 
National approaches converge  in  imposing  liability for such use of strategies and tactics,  in 
which a party disregards any possible detriment to the counterpart to negotiations. One of 
the remedies provided by the soft law instruments for breach of bona fides pursues a similar 
objective. This  is  the  remedy  according  to which one may not  rely on a  right or defence 
resulting from a breach of duty. 44 For example, A starts negotiations with B and agrees with 
B  on  exclusivity  of  negotiations.  A  negotiates  with  the  sole  aim  of  precluding  parallel 
negotiations. B nevertheless starts parallel negotiations with C and breaks off negotiations 




by either  intention  to harm or negligence, characterized primarily as  liability  in  tort  in  the 
national approaches. 
Second, the situation  in which negotiations are always started with an  intention to form a 
contract  corresponds  to  the  assumption  that  negotiations  are  at  all  times  cooperative. 
However,  as  argued  in  Chapter  2,  this  is  not  always  the  case.  From  a  comparative 
perspective, this assumption underpins the regime of regulation of negotiations  in the civil 
law  systems, while  common  law  systems assume  that negotiations are adversarial,  i.e.  in 
essence, distributive. 
The restrictive interpretation of the duty of bona fides reflects the threshold of liability set in 




most  appropriate  vehicle  for  reflecting  the  tort  law  roots  of  liability  for  the  contractual 
organization of negotiations. As noted in Chapter 8, the UPICC and PECL provide contractual 
liability  for  breach  of  their  rules  on  negotiations.  Neither  the  UPICC  nor  the  PECL  base 
liability on  fault: only breach of an obligation  is  required or, with a necessary adaptation, 
breach of a duty established for the conduct of negotiations, i.e. primarily the breach of the 
duty  of  bona  fides  or,  with  further  adaptation,  breach  of  a  contractual  obligation  to 
negotiate a contract  in good  faith.  In  this way, an  intention  to harm or negligence on  the 
part of the party breaching an obligation (or duty) is not a condition of liability. As noted by 
the drafters of the PECL, ‘precontractual  liability’  is one of the areas where the  instrument 
went beyond the  ‘classical’ domain of contract  into the  field considered by many national 
legal systems as tort. In the same vein, Storme has noted that in the PECL, the duty of good 
faith and fair dealing does not serve as a positive requirement, but primarily as a condition 
for  liability.  This means  that  a  duty  can  be  enforced  only  if  a  breach  of  duty  leads  to  a 
detriment.46 The same also holds true for the DCFR, despite its adoption of a more complex 
approach.  The  right  to  recover  for  a  breach  of  the  provisions  on  negotiations  is  a  self‐






















nature  of  liability  is  translated  primarily  through  the  limits  placed  by  the  soft  law 
instruments on the recovery available for breach of their provisions on negotiations. 
Soft  law  instruments  limit  the  court’s  or  arbitrator’s  interference  with  the  parties’ 
negotiations:  parties  may  not  be  ordered  to  conclude  a  contract  if  they  remain  in 







of a contract.  It also  includes damage caused by  loss of a  chance  to conclude a contract: 
either  the contract  for which  the negotiations  failed, or a contract with a  third party  (the 
UPICC clearly reference both, the PECL refer to loss of opportunities, while the DCFR is not 




should  be  limited  to  remedying  breach  of  concrete  obligation(s)  created  to manage  the 





Soft  law  instruments  establish  liability  for  breaking  off  advanced  negotiations.  The 
instruments  refer,  for  instance,  to breaking off  lengthy negotiations abruptly and without 
justification.  The word  ‘lengthy’  creates  a  link between  the  advancement of negotiations 






they qualify as  ‘advanced’ and  that breaking off  from  them will be considered  ‘abrupt’.  49 
Despite  these  references  echoing  civil  law  approaches,  this  reflects  only  a  part  of  the 
rationale of imposing liability. 
It  is  submitted  that  the  concept  of  advancement  of  negotiations  should  be  associated 











(in  the national  interpretations of  this  concept) may be broken off without  liability, even 











As noted  in  Section 9.4.2  above, bona  fides  in negotiations  should not be  interpreted  as 
requiring a party  to sacrifice  its commercial  interests. Accordingly, negotiations may at all 
times be broken off  (without  liability)  if  this  is required by the commercial self‐interest of 
the party breaking off negotiations or of both parties. This approach appears to flow from 
the  regime  of  regulating  negotiations  in  all  the  analysed  national  approaches,  though 
commercial self‐interest does not always outweigh other factors therein. Even in the French 
and Dutch approaches  (which establish a positive  requirement  to conduct negotiations  in 





International  instruments protect precontractual  reliance. As noted  in Chapter 8,  the  soft 
law approach does not only echo the civil  law traditions  (e.g. the relevance of reliance on 
the  conclusion of  the  final  contract).  It also  reminds  the protection of  reliance under  the 
doctrines of estoppel in US law and unjust enrichment in English law and US law. It may be 






on  the promise, and whether  the reliance has caused damage. Furthermore,  the  fact  that 





Inducement,  encouragement,  authorisation,  and  a  request  to  invest  at  the  stage  of 
negotiations provide strong arguments in favour of recovery in unjust enrichment under the 
national approaches. Therefore, provisions of  this kind made  in a  letter of  intent may be 
taken  into  account  to  establish  liability.  However,  a  note  of  caution  should  also  be 
introduced here.  It  is submitted  in this regard that at  least the  following provisions of the 
UPICC  are  readily  applicable  to  negotiations.  The  UPICC  provides  rules  on  reduction  of 
damages  if  the  aggrieved party has  contributed  to  the  loss he  suffered51  and  a provision 






According  to  the  soft  law  rules,  the  advancement  of  negotiations  should  be  taken  into 
account in determining liability. The approach to this has been suggested in Section 9.4.4.1 
above. Other  factors  that may  be  considered  include  refusal  to  negotiate  (‘sabotage’  of 
negotiations)  and  late  notification  about  the  breaking  off  of  negotiations:  in  essence, 
continuing  negotiations  after  taking  the  decision  not  to  proceed  with  the  underlying 





As  noted  in  the  previous  section,  recovery  for  a  breach  of  the  rules  on  negotiations  is 
subject  to  limitations  both  in  soft  law  and  in  national  approaches.  National  approaches 
either place explicit limits (e.g. French law),54 or translate the guarded approach to recovery 
by  setting a high  threshold  to  liability  (as  seen  in Dutch,55 English,56 and US57  law). These 





















This  remedy  echoes  the  national  doctrines  of  unjust  enrichment.  The  availability  of  this 
remedy  is closely related to the extent to which such performance  is  induced by the party 





















Loss of bargain  is mentioned  in the soft  law  in relation to breach of confidentiality  (either 
breach  of  the  duty  of  confidentiality  that  may  be  implied  or  breach  of  an  enforceable 
obligation on confidentiality of negotiations). This remedy is perhaps the least elaborated in 
soft law instruments.60 According to all the instruments addressed, non‐compliance with the 
provisions on confidentiality  (and with  implied confidentiality) may  lead not only to  losses 
caused by the disclosure, but also to the recovery for the  loss of bargain.  It consists  in the 
recovery  of  the  profit  received  by  the  other  party  as  a  result  of  using  the  confidential 
information. From the analysis of the national approaches, the US  law offers an elaborate 
reasoning on this remedy. The soft law approach on the implication of this duty also echoes 
US  law:  in  the  US  approach  to  misappropriation  of  information,  recovery  consists  in 
‘reimbursement of  loss  caused by  the appropriation or gain  resulting  from appropriation, 
whichever is greater’.61 Granting this remedy is subject to the condition that the information 





60  See  Zuloaga Rios,  ‘Article  2.1.16 Duty of  confidentiality’,  in Vogenauer  2015,  at  370  (noting  the necessity of  further 
interpretation of the UPICC on this matter). 
61 Restatement (Third) of Unfair Competition § 45(1). 









This  remedy  is particularly  relevant  for breach of agreed  confidentiality and exclusivity  in 
negotiations. Looking at the national case law, this remedy is not granted frequently. In case 
of breach of  confidentiality, all  instruments  recognize  the possibility of asking a  court  for 
protective  measures.  The  PECL  and  DCFR  also  emphasise  the  prevention  of  unwanted 
disclosure. An  injunction aimed at preventing parallel negotiations appears to be available 
under the soft law rules, but only in the presence of an enforceable obligation of exclusivity. 
Injunctions and other protective measure appear  to be,  indeed, a useful means  to ensure 
the respect of confidentiality and  ‘lock‐out’ provisions of the  letter of  intent. However,  its 
practical  implementation  in  an  international  transaction  –  in  essence,  as  a  cross‐border 






of  negotiations  by  letter  of  intent.  Contractual  negotiations  are  a  complex  and 
multidimensional process with its own ‘statics’ and ‘dynamics’. These have been taken into 













In  de meeste  rechtstelsels wordt  de  totstandkoming  van  een  overeenkomst  in  de  eerste 
plaats  bepaald  aan  de  hand  van  aanbod  en  aanvaarding.  Het  model  van  aanbod  en 
aanvaarding  is ontwikkeld voor eenvoudige transacties. Moderne overeenkomsten worden 
echter  steeds  complexer.  Om  alle  details  van  de  beoogde  definitieve  overeenkomst  te 
formuleren, moet  intensief worden onderhandeld. Deze manier van het  tot  stand komen 
van een overeenkomst laat zich niet altijd vatten in het model van aanbod en aanvaarding. 
In de meeste rechtstelsels worden onderhandelingen behalve door het model van aanbod 
en  aanvaarding  ook  beheerst  door  niet‐contractuele  beginselen.  Zo  schept  in  civil  law 
landen het ruime beginsel van precontractuele aansprakelijkheid een positieve verplichting 
ten  aanzien  van  de  manier  waarop  partijen  zich  tijdens  de  onderhandelingen  moeten 
gedragen.  Onrechtmatig  gedrag  wordt  primair  gesanctioneerd  door  het  onrechtmatige 
daadsrecht. In de rechtstelsels van de common law worden daarentegen veel minder eisen 
gesteld aan het gedrag gedurende de onderhandelingen. 
Om  de  verplichtingen  en  aansprakelijkheid  al  aan  het  begin  van  de  onderhandelingen  te 
kunnen  bepalen,  of  juist  het  niet‐bindende  karakter  van  de  onderhandelingen  te 




de  literatuur  kunnen  rekenen.  Volgens  de  heersende  leer  zijn  de  rechtsgevolgen  van  de 
letter of intent in elke specifieke geval voornamelijk afhankelijk van de interpretatie van de 
tekst van het document. Vooral één type document blijkt echter moeilijk te beoordelen aan 





De onderzoeksvraag  is  in hoeverre het  recht – met name  internationale  regelingen –  zou 
kunnen  inspelen  op  de  bestaande  praktijk  om  het  onderhandelingsproces  contractueel 
vorm te geven middels een letter of intent. 
Om  de  onderzoeksvraag  te  beantwoorden  wordt  gebruikgemaakt  van  de  functionele 
rechtsvergelijkende methode. Het  onderzoek  beschrijft  de benaderingen  ten  aanzien  van 
het  contractueel  vormgeven  van  onderhandelingen  in  vier  rechtstelsels:  Nederland, 
Frankrijk, Engeland en Wales en de Verenigde Staten. Deze rechtstelsels zijn gekozen omdat 
zij  de  meest  uiteenlopende  benaderingen  voor  de  regulering  van  de  onderhandelingen 
weergeven.  De  keuze  om  zowel  het  Engelse  als  het  Amerikaanse  recht  te  bespreken,  is 
ingegeven door het feit dat deze rechtsstelsels  laten zien dat ook binnen de common  law‐
traditie  verschillende  benaderingen  worden  gehanteerd.  Om  de  parameters  voor  het 
vergelijken  te  formuleren worden  teksten  van de  letter  of  intent,  zoals  aangehaald  in de 




een mogelijke  geharmoniseerde benadering  van  letter of  intent op  internationaal niveau. 
Het onderzoek bespreekt in dit kader het Weens Koopverdrag en de soft law‐instrumenten 
UNIDROIT Principles of  International Commercial Contracts  (UPICC), Principles of European 




intent bij de  totstandkoming  van een  internationale overeenkomst. Dit onderzoek  streeft 
ernaar de kennis op het gebied van internationale handelsgebruiken te vergroten, waardoor 






praktijk  van  de  onderhandelingen.  De  onderhandelingen  worden  in  de  praktijk  vaak 
aangepakt door middel van  strategieën en  tactieken.  In dit hoofdstuk wordt betoogd dat 
deze benadering kan worden uitgedrukt  in  juridische termen. Het onderzoek onderstreept 
het  belang  van  het  onderscheid  tussen  de  verplichtingen  uit  het  definitieve  contract  (de 
statica van de onderhandelingen) en de verplichtingen die beperkt blijven tot het proces van 
de  onderhandelingen  (de  dynamiek  van  de  onderhandelingen).  Daarnaast  geeft  het 
hoofdstuk een handvat om deze twee dimensies te scheiden. 







De hoofdstukken 3, 4, 5 en 6 zijn gewijd aan de nationale aanpak van de  letter of  intent  in 
het  Nederlandse,  Franse,  Engelse  en  Amerikaanse  recht.  In  hoofdstuk  7  worden  de 
convergerende  en  divergerende  tendensen  samengetrokken  en  uitgelegd.  Dit  hoofdstuk 
bevat een analyse van de belangrijkste clausules die worden opgenomen in de teksten van 




intent  in  het  Nederlandse,  Franse,  Engelse  en  Amerikaanse  recht  op  een  aantal  punten 
gelijkenissen. Het Franse en Nederlandse recht komen op twee belangrijke punten overeen. 
Ten eerste erkennen beide rechtstelsels het regime van precontractuele aansprakelijkheid. 
Ten  tweede worden  beide  rechtssystemen  ondersteund  door  de  gelijkende  conceptuele 




de  onrechtmatige  daad  en  ongerechtvaardigde  verrijking.  Het  contractenrecht  van  deze 
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Nederlandse  kaders  van  de  avant‐contrat  en  voorovereenkomst.  Het  Engelse  en 
Amerikaanse  regime  is echter onderworpen  aan belangrijke beperkingen.  In  Engeland  en 
Wales wordt een preliminaire regime ontwikkeld door middelen die aanzienlijk verschillen 




rechtstelsels. Deze preliminaire  regimes  zijn van  toepassing op contractueel vormgegeven 
onderhandelingen.  De  regimes  zijn  ook  te  onderscheiden  van  het  definitieve  contract. 
Hoewel  de  benaderingen  van  precontractuele  aansprakelijkheid  in  de  onderzochte 
rechtsstelsels  veelal  sterk  uiteenlopen,  kunnen  door  het  feit  dat  de  onderhandelende 






de  verbintenissen  onafhankelijk  van  de  inhoud  van  de  beoogde  overeenkomst  worden 
beoordeeld  en  vaak  als  bindend  worden  gekwalificeerd,  zelfs  wanneer  de  rest  van  het 
document als niet‐bindend wordt aangemerkt. Echter, het separabiliteitsbeginsel geldt niet 
voor alle  soorten verplichtingen. Het  lijdt weinig  twijfel dat het kan worden  toegepast op 
geschillenbeslechtingsclausules. Ook vertrouwelijkheids‐ en exclusiviteitsbepalingen worden 
in de rechtspraak veelal als scheidbaar beschouwd. Daarentegen is het aanzienlijk moeilijker 





zijn gemaakt  tijdens de onderhandelingen  (of,  in  sommige gevallen,  tot  teruggave van de 
prestatie die  is verricht). Dit geldt voor alle situaties waarin aansprakelijkheid kan worden 
aangenomen: dus zowel voor de schending van een contractueel bindende bepaling van een 
letter  of  intent  als  binnen  het  regime  van  precontractuele  aansprakelijkheid  (in  de 
rechtsstelsels  waarin  dit  wordt  toegelaten).  Opmerkelijk  is  verder  dat  alle  rechtsstelsels 
erkennen  dat  een  partij  in  uitzonderlijke  gevallen  kan  worden  veroordeeld  tot 
winstafdracht.  
Voor  de  waargenomen  gelijkenissen  kunnen  de  volgende  verklaringen  worden 
aangedragen. De overeenkomst tussen het Franse en het Nederlandse recht met betrekking 
tot  de  ontwikkeling  van  een  algemeen  concept  van  de  precontractuele  aansprakelijkheid 
kan worden teruggevoerd op het gemeenschappelijke juridische erfgoed en de receptie van 
het Romeinse recht. De geïdentificeerde gelijkenissen tussen de vier jurisdicties wat betreft 





worden  onderhandeld.  Ten  tweede  hebben  de  preliminaire  regimes  zich  ontwikkeld  als 
gevolg  van  de  transnationalisering  van  de  handelspraktijken. Dit  kan  de  evolutie  van  het 





benaderen de  laatstgenoemde de onderhandelingen  als  confrontatief proces. Dit  verschil 
kan  worden  verklaard  door  de  verschillende  manieren  waarop  deze  landen  zich  in  de 
negentiende  en  twintigste  eeuw  op  sociaaleconomisch  gebied  hebben  ontwikkeld.  Deze 
verschillen hebben geleid tot twee tegengestelde benaderingen (Engeland en de VS) van het 
recht: de economische en de moralistische (Nederland en Frankrijk).  
Hoewel beide  common  law,  zijn er ook belangrijke verschillen waar  te nemen  tussen het 
Engelse  en  Amerikaanse  recht.  In  sommige  Amerikaanse  deelstaten  kan  de  rechter,  in 
tegenstelling  tot  zijn  Engelse  collega,  de  eisen  van  goede  trouw  betrekken  in  de 
onderhandelingen over een contract. Dit vormt dan vaak de  inhoud van het  toepasselijke 
preliminaire  regime.  Het  Amerikaanse  recht  gaat  ook  verder  dan  het  Engels  recht  in  de 
bescherming van het precontractuele vertrouwen door de ontwikkeling van de  leer van de 
promissory estoppel, hoewel deze  zelden wordt  toegepast  in de praktijk. Deze verschillen 
vloeien  ongetwijfeld  voort  uit  de  contrasterende wijze waarop  het  juridische  beleid  zich 














bindende  instrumenten,  maar  ook  uit  unificatie  door  niet‐bindende  beginselen, 
restatements van het  recht en de convergentie van handelspraktijken.  In dit  licht kunnen 
met  betrekking  tot  de  formulering  van  een  geharmoniseerde  aanpak  ten  minste  drie 
alternatieven worden geïdentificeerd. 
Ten  eerste  kan  worden  gekozen  voor  een  formulering  die  los  staat  van  de  bestaande 
internationale instrumenten, ten tweede kan harmonisatie plaatsvinden via de interpretatie 








contractuele  verplichtingen  met  betrekking  tot  de  dynamiek  van  de  onderhandelingen 





de  onderhandelingen  wel  specifiek  noemen.  Zoals  vermeld  in  hoofdstuk  8  leggen  de 
bestaande  internationale  instrumenten het fundament voor een geharmoniseerde aanpak. 






onderhandelingen  verduidelijken. De mogelijkheid om  aan de  laatste  type  verbintenissen 
contractueel  vorm  te  geven  moet  expliciet  genoemd  worden.  Deze  mogelijkheid  wordt 
begrensd door opzettelijk gedrag om  te bedriegen en het verkrijgen van winst die niet  is 
gerelateerd  aan  het  tot  stand  gekomen  contract. Deze  benadering weerspiegelt  de  niet‐
contractuele  wortels  van  de  relevante  aansprakelijkheid  in  de  verschillende  nationale 
benaderingen. 







(2) However, a party who negotiates or breaks off negotiations  in bad faith  is  liable 
for the losses caused to the other party. 
(3)  It  is bad  faith,  in particular,  for  a party  to enter  into or  continue negotiations 
when  intending not to reach an agreement with the other party but to deceive the 
other party or obtain profit unrelated to the negotiated contract. 
(4)  Parties  may  organize  the  process  of  negotiations  by  stand‐alone  contractual 
obligations, severable  from the  final negotiated contract. Liability  is then  limited to 



















van het  tot  stand  komen  van een overeenkomst worden  geplaatst?  Zoals  in hoofdstuk 9 
wordt  betoogd,  bieden  de  soft  law‐instrumenten  de  mogelijkheid  om  bindende 
verplichtingen  te  creëren  vanaf  het  begin  van  de  onderhandelingen.  Dit wordt mogelijk 
gemaakt door de moderne, flexibele aanpak die soms wordt aangeduid als favor contractus. 




van  de  overige  bepalingen  van  de  letter  of  intent.  Daarnaast  wordt  in  hoofdstuk  9  de 
conclusie  getrokken  dat  een  verbintenis  waarin  onderhandelingen  contractueel  worden 
geregeld  een  speciaal  type  verbintenis  is.  Zelfs  als  deze  verbintenis  is  onderworpen  aan 
dezelfde voorwaarden wat betreft de geldigheid als die gelden voor een contract,  rijst de 
vraag of zij een contractuele verplichting wordt in de zin dat er een verplichting aanwezig is 
om medewerking  te  verlenen aan de uitvoering ervan,  ingrijpende gevolgen  zou hebben, 
waaronder de mogelijkheid om de verbintenis over te dragen of alle remedies te vorderen 
die  beschikbaar  zijn  als  gevolg  van  contractuele  aansprakelijkheid.  De  nationale 
benaderingen bieden op dit punt weinig houvast. Bij deze verplichtingen kunnen belangrijke 
kanttekeningen  worden  geplaatst.  Deze  kanttekeningen  hebben  betrekking  op  het  in 
evenwicht brengen van de goede trouw en de vrijheid van contract. 
Ten  tweede,  hoe  kan  de  normatieve  standaard  van  de  (internationale)  goede  trouw  het 
mogelijke  gebruik  van  strategieën  en  tactieken  van de onderhandelingen weerspiegelen? 
Niet  alleen  de  samenwerking, maar  ook  het  nemen  van  risico,  concurrentie  en  afdingen 
moet  in  beschouwing  worden  genomen,  omdat  deze  inherent  zijn  aan 
contractonderhandelingen  en  in  verschillende  mate  erkend  worden  in  de  nationale 
opvattingen over de vrijheid van onderhandelingen. Om die reden moeten deze begrippen 
ook  onder  gebracht  worden  in  het  concept  van  de  internationale  goede  trouw.  Om 
strategieën en tactieken van de onderhandelingen onder te kunnen brengen in het concept 
van de goede  trouw, wordt betoogd dat de goede  trouw bij  internationale  transacties  zo 
moet worden  uitgelegd  dat  zij  niet  vereist  dat  partijen  hun  eigen  commerciële  belangen 
opofferen.  In  wezen  kwalificeren  soft  law‐instrumenten  kwade  trouw  als  het  in 
onderhandeling  treden  zonder  de  bedoeling  om  tot  overeenstemming  te  komen  en  het 
afbreken  van  vergevorderde  onderhandelingen.  Daarnaast  kan  het  misbruik  maken  van 
vertrouwelijke  informatie  worden  beschouwd  als  kwade  trouw,  waarbij  rekening  wordt 
gehouden  met  de  regels  inzake  vertrouwelijkheid  in  de  onderhandelingen.  Binnen  de 
nationale  benaderingen  geeft  een  aantal  zaken  waarin  partijen  aansprakelijk  werden 
gehouden  wegens  wangedrag  tijdens  de  onderhandelingen  de  mogelijkheid  het  begrip 
goede trouw nader te concretiseren.  
Goede trouw vereist geen opoffering van het eigen commercieel belang. Dit  is duidelijk de 







de  onderhandelingen,  omdat  het  definitieve  contract  dan  al  als  gevormd  kan  worden 
beschouwd). In het Nederlandse recht zijn de gerechtvaardigde belangen van een partij om 
zich terug te trekken uit onderhandelingen een belangrijke factor  in het vaststellen van de 
aansprakelijkheid.  Dat  belang  bestaat  vaak  (maar  niet  altijd)  uit  zijn  commerciële 
eigenbelang. De soft law‐instrumenten moeten zo worden uitgelegd dat zij partijen in staat 
stellen  om  de  vereisten  van  de  goede  trouw  te  concretiseren  door  middel  van  private 
regulering  en  in  beginsel  de  aansprakelijkheid  wegens  het  niet  nakomen  van  een 
verplichting contractueel te verhogen, te beperken of af te wijzen. 
Niettemin  betoogt  dit  onderzoek  dat  de  bovengenoemde  vrijheid  van  partijen  tot 
zelfregulering  begrensd wordt, wat  ook  lijkt  te worden  geaccepteerd  in  de  verschillende 
nationale benaderingen. Opzettelijk gedrag om te bedriegen en het verkrijgen van winst die 
niet  is  gerelateerd  aan  het  tot  stand  gekomen  contract  vormen  uitzonderingen  op  de 
mogelijkheid  om  de  aansprakelijkheid wegens  een  schending  van  verbintenissen  die  zijn 









Ten  slotte worden  de  gezichtspunten  besproken  die moeten worden  afgewogen  om  de 
aansprakelijkheid  voor  de  niet‐nakoming  van  de  verplichtingen  uit  de  contractueel 
vormgegeven onderhandelingen vast te stellen en de omvang ervan te bepalen.  
‐ Voortgang  van  de  onderhandelingen.  Gesteld  wordt  dat  het  concept  van  de 
voortgang van de onderhandelingen  in de eerste plaats  in verband dient te worden 
gebracht met de  inhoud van het definitieve contract. Het beheer van de transactie, 
de  loutere  onderhandelingen,  met  andere  woorden  de  ‘dynamiek’  van  de 
onderhandelingen,  wijzen  daarentegen  niet  altijd  op  de  voortgang  van  de 
onderhandelingen. De onderhandelingen zouden enkel kunnen worden beschouwd 
als  vergevorderd  wanneer  afspraken  worden  gemaakt  over  de  inhoud  van  het 
definitieve contract.  














‐ Verlies  als  gevolg  van  gemaakte  kosten  tijdens  de  onderhandelingen  en  ter 
voorbereiding op het definitieve overeenkomst. 
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